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ABSTRAK 
 
Nama  : Yuni Shari  
Nim  : 60700111073  
Judul  : Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen  
                          dalam Pembelian Telur (Studi Kasus di Desa Marioritengnga  
                          Kabupaten Soppeng).  
Jurusan : Ilmu Peternakan 
 
Tujuan penelitian ini adalah 1) mengetahui faktor-faktor apa yang 
memepengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian telur, 2) mengetahui 
faktor mana yang paling mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian 
telur di Desa Marioritengnga. Penelitian ini dilaksanakan di Desa Marioritengnga. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian deskriptif kuantitatif 
dengan jumlah sampel 40 responden. Data dikumpulkan dengan menggunakan 
metode kuesioner dan analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier 
berganda. 
Hasil analisis menunjukkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian adalah variabel lokasi penjualan, harga, promosi dan 
produk. Hasil perhitungan yang telah dilakukan faktor yang berpengaruh 
signifikan adalah variabel lokasi dan harga sedangkan faktor yang paling dominan 
adalah variabel harga.  
 
Kata kunci: Lokasi Penjualan, Harga, Promosi, Produk, dan Keputusan Pembelian 
 
 
 
 
  
ABSTRACT 
 
 
 
Name  :  Yuni Shari  
Nim  :  60700111073  
Title  :  Factors Affecting Consumer Decision in Purchase Eggs (Case  
                           Study in the village of Marioritengnga District of Soppeng). 
Direction  :  Animal Science 
 
The purpose of this study is 1) know the factors that affect consumer 
decision in purchasing eggs, 2) determine which factors most influence the 
consumer's decision to purchase the eggs in the village Marioritengnga. This study 
was conducted in the village of Marioritengnga. The research method used is 
descriptive quantitative research methods with a sample of 40 respondents. Data 
were collected using questionnaires and analysis of the data used in this study was 
a multiple linear regression analysis. 
The analysis showed that the factors that influence the purchase decision is 
variable sales location, price, promotion and product. Calculations that have been 
done significant factor is a variable location and price, while the most dominant 
factor is the price variable. 
 
 
 
Keywords: Location Sale, Price, Promotion, Product and Purchasing Decisions 
  
BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Salah satu subsektor pertanian adalah peternakan yang mempunyai 
peranan cukup besar dalam menunjang perekonomian di Indonesia. Seiring 
dengan semakin meningkatnya laju pertumbuhan penduduk dan semakin 
membaiknya tingkat pendapatan yang ditunjang pula dengan meningkatnya taraf 
pendidikan masyarakat, maka tingkat konsumsi penduduk terhadap produk-
produk peternakan mengalami peningkatan.  
Telur sebagai salah satu produk ternak unggas memiliki protein yang 
sangat berperan dalam tubuh manusia karena protein berfungsi sebagai zat 
pembangun yaitu bahan pembentuk jaringan baru di dalam tubuh, zat pengatur 
yaitu mengatur berbagai sistem di dalam tubuh. dan sebagai bahan bakar, protein 
akan dibakar ketika kebutuhan energi tubuh tidak dapat dipenuhi oleh karbohidrat 
dan lemak. Menurut Andreas (2011), telur memiliki kandungan gizi yang tinggi 
dan sangat berperan dalam tubuh manusia. Sebagai bahan makanan, telur tentu 
mempunyai beberapa kelebihan. Telur mengandung semua zat gizi yang 
diperlukan tubuh, rasanya enak, mudah dicerna, menimbulkan rasa segar dan kuat 
pada tubuh serta dapat diolah menjadi berbagai macam produk makanan. 
Hampir semua jenis lapisan masyarakat dapat mengkonsumsi jenis 
makanan ini sebagai sumber protein hewani. Hal ini disebabkan telur merupakan 
salah satu bentuk makanan yang mudah diperoleh dan mudah pula cara 
pengolahannya. Hal ini menjadikan telur merupakan jenis bahan makanan yang 
selalu dibutuhkan dan dikonsumsi secara luas oleh masyarakat. Pada gilirannya 
kebutuhan telur juga akan terus meningkat (Anonim, 2009).  
Permintaan akan telur sangat erat kaitannya dengan harga karena dengan 
adanya harga yang sesuai maka masyarakat dapat menjangkau sesuai dengan 
pendapatan mereka. Meningkatnya pendapatan sangat berpengaruh terhadap 
permintaan telur. Apabila pendapatan berubah maka jumlah permintaan akan telur 
pun akan berubah sehingga dapat mempengaruhi kegiatan produksi dan 
perdagangan telur. Pendapatan merupakan nilai maksimum yang dapat 
dikonsumsi oleh seseorang dalam suatu periode dengan mengharapkan keadaan 
yang sama pada akhir periode seperti keadaan semula (Rustam, 2002)  
Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen mengenai 
preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. Banyak faktor 
dapat mempengaruhi perilaku konsumen untuk melakukan pembelian. Sampai 
saat ini belum banyak diketahui faktor-faktor apa yang mendorong konsumen 
tersebut tetap loyal membeli telur, menurut Mangkunegara (2002) bahwa 
pembelian suatu produk ditunjukkan oleh karakteristik konsumen. Perilaku 
konsumen dalam pemberian produk di pengaruhi lingkungan dan karakteristik 
pribadi seperti umur, tahap daur hidup pembeli, jabatan, keadaan ekonomis biaya 
hidup kepribadian dan konsep diri pembeli yang bersangkutan. 
Menurut Sumarmi dan Soeprihanto (2010), menyatakan bahwa ada 
beberapa faktor yang dapat dijadikan landasan dalam keputusan pembelian 
konsumen terhadap telur yaitu, Place (Tempat), Price (Harga), Promotion 
(Promosi) dan Product (Produk). Faktor-faktor inilah yang dijadikan penulis 
sebagai landasan dalam menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
konsumen dalam pembelian telur. 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dipaparkan, maka penulis 
tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul” Faktor-Faktor yang 
Mempengaruhi Keputusan Konsumen dalam Pembelian Telur”  
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian yang telah dijelaskan, maka permasalahan pokoknya 
adalah faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam  
pembelian telur. Dari rumusan masalah ini dibuatlah pertanyaan dibawah ini: 
1. Faktor–faktor apa yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian 
telur? 
2. Faktor manakah yang paling mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
pembelian telur? 
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen 
dalam pembelian telur. 
2. Untuk mengetahui faktor mana yang paling mempengaruhi keputusan 
konsumen dalam pembelian telur. 
Kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai bahan informasi dan 
pertimbangan bagi konsumen dalam keputusan pembelian telur. 
 
D. Hipotesis 
Adapun Hipotesis Statistik dalam penelitian ini adalah  sebagai berikut: 
1. H0 = 0, tidak ada faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen 
dalam pembelian telur. 
H1 ≠ 0, ada faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
pembelian telur. 
2. H0 = 0, tidak ada faktor yang paling mempengaruhi keputusan konsumen 
dalam pembelian telur. 
H1 ≠ 0, ada faktor yang paling mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
pembelian telur. 
E. Definisi Operasional Variabel 
1. Konsumen dalam penelitian ini adalah anggota Majelis Taqlim Fastabiqul 
Khaerat Sanuale. 
2. Populasi penelitian adalah anggota Majelis Taqlim Fastabiqul Khaerat 
Sanuale. 
3. Telur adalah telur yang diproduksi oleh ternak unggas yang dipasarkan di 
Kabupaten Soppeng 
4. Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi, dalam hal ini adalah 
keputusan konsumen dalam pembelian telur. 
5. Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi konsumen dalam 
memilih telur dalam hal ini Lokasi (Place), Harga (Price), Promosi 
(Promotion), dan Produk (Product) 
6. Variabel lokasi (X1) yang didefinisikan sebagai tempat berlangsungnya 
kegiatan usaha atau pembelian. 
7. Variabel harga (X2) yang didefinisikan sebagai nilai uang yang dikeluarkan 
oleh konsumen untuk mendapatkan suatu produk yang diukur dalam rupiah 
(Rp). 
8. Variabel promosi (X3) yang didefinisikan sebagai usaha yang dilakukan agar 
dapat menarik pelanggan.  
9. Variabel produk (X4) yang didefinisikan sesuatu yang dapat ditawarkan ke 
konsumen untuk diperhatikan, dipakai, dimiliki, atau dikonsumsikan sehingga 
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.  
10. Variabel keputusan pembelian telur (Y) yang didefinisikan sebagai 
pemahaman mengenai cara konsumen mengenali kebutuhan, mencari 
informasi, dan mengevaluasi alternatife dalam memilih produk yang akan 
dibeli. 
F. Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian ini adalah: 
1. Karmila (2013), Faktor Faktor yang Menentukan Pengambilan 
Keputusan Peternak dalam Memulai Usaha Peternakan Ayam Ras 
Petelur di Kecamatan Bissappu Kabupaten Bantaeng, bertujuan untuk 
mengetahui faktor-faktor yang menentukan pengambilan keputusan peternak 
dalam memulai usaha peternakan ayam ras petelur di Kecamatan Bissappu, 
Kabupaten Bantaeng. Jenis penelitian yang digunakan adalah eksploratif 
dengan menggunakan data kuantitatif dan kualitatif, yang dimulai sejak awal 
Mei-Juli 2013 di Kecamatan Bissappu Kabupaten Bantaeng. Pengumpulan 
data dilakukan melalui wawancara dengan bantuan kuisioner.Analisis data 
yang digunakan adalah statistik deskriptif dengan alat analisis faktor. Hasil 
ekstraksi dari 8 (delapan) variabel menunjukkan hanya 7 (tujuh) variabel yang 
memenuhi syarat untuk ekstraksi lebih lanjut.sehingga menghasilkan 2 (dua) 
faktor bentukan. Variabel yang tergolong dalam faktor satu adalah variabel 
ketersediaan sarana dan prasarana (X6), minat (X7), keinginan memperoleh 
pendapatan (X3), pengetahuan peternak (X2) dan modal (X1). Kelima variabel 
tersebut memiliki pengaruh yang nyata dalam menentukan pengambilan 
keputusan peternak untuk memulai usaha peternakan ayam ras petelur di 
Kecamatan Bissappu Kabupaten Bantaeng, sedangkan variabel yang tergolong 
ke dalam faktor 2 (dua) adalah adanya dukungan pemerintah (X5), dan 
keberanian mengambil resiko (X8). Kedua faktor yang terbentuk diberi nama 
faktor utrama karena dianggap memiliki peranan yang besar dalam memulai 
usaha peternakan dan faktor pendukung didasarkan pada pernyataan 
masyarakat yang menganggap bahwa kedua variabel yang tergabung dalam 
faktor dua memiliki peranan yang lebih kecil jika dibandingkan dengan faktor 
utama. 
2. Ikasari dkk (2013), Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 
Konsumen Dalam Pengambilan Keputusan Pembelian Telur Ayam 
Kampung di Pasar Tradisional di Kota Semarang, tujuan pada penelitian 
adalah untuk mengetahui keputusan pembelian dan perilaku konsumen dalam 
melakukan pembelian telur ayam kampung di wilayah perdesaan dan 
perkotaan. Metode penelitian yang digunakan adalah metode survey dengan 
penentuan sampel secara purposive sampling. Metode pengambilan sampel 
dilakukan dengan metode acidental sampling. Hasil analsis regresi dummy 
menunjukkan bahwa variabel berpengaruh positif terhadap variabel terikat 
yakni keputusan pembelian telur ayam kampung. Nilai r square sebesar 0,527, 
yang mempunyai nilai sebesar 52,7% sementara sisanya sebesar 47,3% 
dijelaskan oleh faktor yang tidak diamati dalam penelitian ini. Kesimpulan 
penelitian ini adalah keputusan pembelian telur ayam kampung di Kota 
Malang dipengaruhi oleh jenis kelamin, status perkawinan, usia, pekerjaan, 
pendidikan, pendapatan responden dan faktor-faktor yang mempengaruhi 
perilaku konsumen dalam pembelian telur ayam kampung di Malang adalah 
gizi telur, harga sesuai dengan produk, bermanfaat bagi kesehatan dan tempat 
tinggal responden. Disarankan peternak memperbaiki atau meningkatkan 
kualitas dari atribut produk yang berpengaruh terhadap pembelian telur ayam 
kampung. 
3. Burhanuddin (2011), Analisis Perilaku Konsumen pada Pembelian Daging 
Ayam Ras (Broiler Chicken) di Pasar Tradisional dan Pasar Modern Kota 
Jember, bertujuan untuk mengetahui perilaku konsumen pada pembelian 
daging ayam ras di jember selain itu ingin mengetahui segmen potensial 
konsumen serta alasan konsumen membeli daging ayam ras di pasar 
tradisional dan pasar modern. Alat analisis yang digunakan adalah analisi 
faktor dang menggunakan metode deskriptif. Hasil analisis menunjukkan 
bahwa: (1) faktor faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen pada 
pembelian daging ayam di Jember adalah faktor produk dan sumber informasi, 
faktor pribadi dan faktor psikologi. (2) segmen potensial konsumen di pasar 
tradisional diketahui Konsumen dengan tingkat pendidikan perguruan tinggi 
menjadi konsumen yang dominan dalam aspek tingkat pendidkan, konsumen 
sebagai ibu rumah tangga menjadi konsumen yang dominan dalam aspek jenis 
pekerjaan, konsumen pada usia dewasa (30-49 thn) menjadi konsumen yang 
dominan dalam aspek usia dan konsumen dengan tingkat pendapatan rumah 
tangga Rp.2.000.000– Rp. 3.000.000 menjadi yang dominan dalam aspek 
tingkat pendapatan rumah tangga. Dan segmen potensial konsumen di pasar 
modern diketahui konsumen dengan tingkat pendidikan perguruan tinggi 
menjadi konsumen yang dominan dalam aspek tingkat pendidkan, konsumen 
sebagai pegawai swasta menjadi konsumen yang dominan dalam aspek jenis 
pekerjaan, konsumen pada usia dewasa (30-49 thn) menjadi konsumen yang 
dominan dalam aspek usia dan konsumen dengan tingkat pendapatan rumah 
tangga > 7.000.000 menjadi yang dominan dalam aspek tingkat pendapatan 
rumah tangga. (3) Alasan konsumen membeli daging ayam di pasar traditional 
yang paling dominan adalah konsumen. 
 
 
 
 
 
 
BAB II 
TINJAUAN TEORITIS 
A. Konsumen  
Istilah konsumen berasal dari kata  consumer  (Inggris-Amerika), atau  
consument/konsument  (Belanda). Pengertian tersebut secara harfiah diartikan  
sebagai ”orang atau perusahaan yang membeli barang tertentu atau menggunakan 
jasa tertentu” atau ”sesuatu atau seseorang yang menggunakan suatu persediaan 
atau sejumlah barang”. Amerika Serikat mengemukakan pengertian ”konsumen” 
yang berasal dari consumer berarti ”pemakai”, namun dapat juga diartikan lebih 
luas lagi sebagai ”korban pemakaian produk yang cacat”, baik korban tersebut 
pembeli, bukan pembeli tetapi pemakai, bahkan korban yang bukan pemakai, 
karena perlindungan hukum dapat dinikmati pula oleh korban yang bukan 
pemakai. Perancis berdasarkan doktrin dan yurisprudensi yang berkembang 
mengartikan konsumen sebagai  ”the person who obtains goods or services for 
personal or family purposes” (Barkatulah, 2008).  
Konsumen adalah setiap orang pemakai barang atau jasa yang tersedia 
dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang lain, 
maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagangkan. Konsumen dapat 
dikelompokkan  yakni konsumen antara dan konsumen akhir. Konsumen antara 
adalah distributor, agen dan pengecer. Mereka membeli barang  bukan untuk 
dipakai, melainkan untuk diperdagangkan. Sedangkan pengguna barang adalah 
konsumen akhir. Konsumen melakukan kegiatan pembelian untuk memenuhi 
kebutuhannya. Konsumen akan memebuhi semua yang diperlukan oleh tubuhnya 
sehingga tidak akan kekurangan apapun, karena tubuh yang sehat akan 
memudahkan konsumen dalam beraktifitas (Nasution, 2001).  
Istilah konsumen juga dapat kita temukan dalam peraturan 
perundangundangan Indonesia. Secara yuridis formal pengertian konsumen 
dimuat dalam Pasal 1 angka 2 UU No. 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan 
Konsumen, ”konsumen adalah setiap orang pemakai barang atau jasa yang 
tersedia dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang 
lain, maupun  makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagangkan”. Dari 
pengertian konsumen diatas, maka dapat kita kemukakan unsur-unsur definisi 
konsumen (Nasution, 2001).  
Perilaku konsumen adalah proses dan aktivitas ketika seseorang 
berhubungan dengan pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta 
pengevaluasian produk dan jasa demi memenuhi kebutuhan dan keinginan. 
Perilaku konsumen merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat 
keputusan pembelian. Untuk barang berharga jual rendah (low-involvement) 
proses pengambilan keputusan dilakukan dengan mudah, sedangkan untuk barang 
berharga jual tinggi (high-involvement) proses pengambilan keputusan dilakukan 
dengan pertimbangan yang matang (Simamora, 2004). 
Perilaku konsumen adalah studi mengenai individu, kelompok atau 
organisasi dan proses-proses yang dilakukan dalam memilih, menentukan, 
mendapatkan, menggunakan, dan menghentikan pemakaian produk, jasa, 
pengalaman, atau ide untuk memuaskan kebutuhan serta dampak proses-proses 
tersebut terhadap konsumen dan masyarakat (Simamora, 2004). 
Allah swt., berfirman dalam QS. Al-Furqan/25: 67. 
                        
 
Terjemahnya: 
Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak 
berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
tengah antara yang demikian (Depag, 2002). 
Ayat di atas mengisyaratkan bahwa hamba-hamba Allah itu memiliki harta 
benda sehingga mereka bernafkah dan bahwa harta itu mencukupi kebutuhan 
mereka sehingga mereka dapat menyisihkan sedikit atau banyak dari harta 
tersebut. Ini mengandung juga isyarat bahwa mereka sukses dalam usaha mereka 
meraih kebutuhan hidup, bukannya orang-orang yang mengandalkan bantuan 
orang lain. Ini akan semakin jelas, jika kita sependapat dengan ulama yang 
menegaskan bahwa nafkah yang dimaksud disini adalah nafkah sunnah, bukan 
nafkah wajib. Dengan alasan bahwa berlebihan dalam nafkah wajib tidaklah 
terlarang atau tercela, sebagaimana sebaliknya, yakni walau sedikit sekali dari 
pengeluaran harta yang bersifat haram adalah tercela (Shihab, 2002). 
Ayat di atas dengan jelas menyebutkan bahwa, apabila manusia atau orang 
yang beriman ingin membelanjakan sesuatu, maka ketika membelanjakannya 
tersebut dia tidak boleh terlalu boros, dan juga tidak boleh terlalu kikir. Jadi tidak 
boleh ada sikap boros dan tidak boleh juga kikir, melainkan berada di tengah-
tengah. Kalau kita berbelanja harus sesuai dengan keperluan. Keterkaitan ayat di 
atas dengan penelitian adalah manusia khususnya responden dalam penelitian ini 
agar kiranya tidak berlaku boros dan kikir dalam melakukan pembelian, 
khususnya dalam pembelian telur. Artinya kira harus berbelanja sesuai dengan 
kebutuhan dan keperluan kita dan tidak berlebihan.  
Prilaku konsumen adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, 
kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan 
keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa ekonomi 
yang dapat dipengaruhi lingkungan (Mangkunegara, 2002). 
Teori prilaku konsumen merupakan deskripsi tentang bagaimana 
konsumen mengakolasikan pendapatan diantara barang dan jasa yang berbeda-
beda untuk memaksimumkan kesejahteraan mereka. Dimana di dalam 
pengalokasian ini konsumen menetukan permintaan untuk beragam barang dan 
jasa. Keputusan pembelian konsumen akan membantu kita memahami bagaimana 
perubahan pendapatan dan harga mempengaruhi permintaan untuk barang dan 
jasa (Pindyck, 2001).  
Menurut Simamora (2004), menyatakan bahwa terdapat 3 (tiga) ide 
penting perilaku konsumen, yaitu : 
a. Perilaku konsumen bersifat dinamis berarti bahwa perilaku seorang konsumen, 
grup konsumen, ataupun masyarakat luas selalu berubah dan bergerak 
sepanjang waktu.  
b. Perilaku konsumen melibatkan interaksi antara afeksi (perasaan) dan kognisi 
(pemikiran), perilaku dan kejadian di sekitar.  
c. Perilaku konsumen melibatkan pertukaran, karena itu peran pemasaran adalah 
untuk menciptakan pertukaran dengan konsumen melalui formulasi dan 
penerapan strategi pemasaran. 
Penjelasan mengenai prilaku konsumen yang paling sederhana didapat 
dalam hukum permintaan. Dalam hukum permintaan dikatakan bahwa ”apabila 
harga suatu barang turun maka permintaan konsumen akan barang itu meningkat 
dan sebaliknya, jika hagra suatu barang naik maka permintaan konsumen akan 
barang itu menurun “, apabila semua faktor-faktor lain yang mempengaruhi 
jumlah yang diminta dianggap tidak berubah cateris paribus (Nopirin, 2009). 
Menurut Kotler (2007), menyatakan bahwa, perilaku pembelian konsumen 
dipengaruhi oleh beberapa faktor: 
1. Faktor Budaya. 
Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku 
pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. 
Masing-masing budaya terdiri dari sejumlah sub-budaya yang lebih 
menampakkan identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya. Sub-
budaya mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis. 
2. Faktor Sosial 
Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial, seperti kelompok 
acuan, keluarga, serta peran dan status sosial. Kelompok acuan membuat 
seseorang menjalani perilaku dan gaya hidup baru dan mempengaruhi perilaku 
serta konsep pribadi seseorang, kelompok acuan menuntut orang untuk mengikuti 
kebiasaan kelompok sehingga dapat mempengaruhi pilihan seseorang akan 
produk dan merek aktual. Keluarga orientasi terdiri dari orang tua dan saudara 
kandung seseorang. Dari orang tua seseorang mendapatkan orientasi atas agama, 
politik, dan ekonomi serta ambisi, pribadi, harga diri dan cinta.  
3. Faktor Pribadi 
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. 
Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup, pekerjaan, 
keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta nilai dan gaya hidup 
pembeli. 
4. Faktor Psikologi 
Satu perangkat proses psikologis berkombinasi dengan karakteristik 
konsumen tertentu untuk menghasilkan proses keputusan dan keputusan 
pembelian. Empat proses psikologis penting-motivasi, persepsi, pembelajaran, dan 
memori-secara fundamental mempengaruhi tanggapan konsumen terhadap 
berbagai rangsangan pemasaran. 
Menurut Simamora (2004), menyatakan bahwa perilaku konsumen itu 
dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal. Faktor internal antara lain: usia, 
pekerjaan, gaya hidup, kepribadian, motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan 
dan sikap. Sedangkan faktor eksternal antara lain: budaya, keluarga, kelompok 
acuan, kondisi lingkungan, kegiatan pemasaran perusahaan dan situasi. 
Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk pembelian suatu produk 
diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan keinginan 
selanjutnya jika sudah disadari adanya kebutuhan konsumen maka konsumen akan 
mencari informasi mengenai keberadaan produk yang diinginkan.  Dari berbagai 
informasi yang diperoleh konsumen melakukan seleksi atas alternatife yang 
tersedia.  Dengan menggunakan berbagai kriteria yang ada dalam benak 
konsumen, salah satu produk dipilih untuk dibeli.  Dengan dibelinya produk 
tertentu, proses evaluasi belum berakhir karena konsumen akan melakukan 
evaluasi pasca pembelian (Sutisna, 2001).  
Keputusan dalam pembelian telur ayam ras sangat dipengaruhi oleh 
informasi seperti produk, harga, kualitas, tempat dan promosi karena merupakan 
faktor pendukung dalam memperlancar pemasaran dari telur.  Penilaian kriteria 
yang memiliki nilai tertinngi adalah pada kriteria kualitas, kemudian disusul 
dengan harga dan terakhir adalah promosi.  Kualitas sangat penting dalam 
mengkonsumsi produk telur, dimana konsumen akan mempertimbangkan benefit 
atau manfaat yang biasa diperolehnya.  Oleh karena itu kualitas produk sangat 
menentukan apakah konsumen akan memberikan respon negatif atau positif 
(Marimin, 2004). 
Menurut Kotler (2008), pembelian konsumen amat dipengaruhi oleh 
faktor-faktor seperti: 
1. Umur 
Orang mengubah barang dan jasa yang mereka beli selama masa hidupnya. 
Umur berhubungan dengan selera akan makanan, pakaian, perabot, dan rekreasi. 
Membeli juga dibentuk oleh tahap hidup keluarga, tahap-tahap yang mungkin 
dilalui oleh sesuai dengan kedewasaanya. 
 
 
2. Pekerjaan  
Pekerjaan seseorang mempengaruhi barang dan jasa yang dibelinya. 
Pemasar berusaha mengenali kelompok pekerjaan yang mempunyai minat di  atas 
rata-rata akan produk dan jasa mereka. 
3. Pendapatan 
Pendapatan masyarakat mencerminkan daya beli masyarakat. Tinggi atau 
rendahnya pendapatan masyarakat akan mempengaruhi kualitas maupun kuantitas 
permintaan. Pendapatan yang lebih rendah berarti bahwa secara total hanya ada 
uang  sedikit untuk dibelanjakan, sehingga masyarakat akan membelanjakan lebih 
sedikit uang untuk beberapa dan mungkin pula terhadap sebagian besar barang.  
Menurut Sukirno (2005), menyatakan bahwa pendapatan para pembeli 
merupakan faktor yang sangat penting dalam menentukan corak permintaan 
terhadap berbagai barang. Perubahan pendapatan selalu menimbulkan perubahan 
terhadap permintaan berbagai jenis barang. Berbagai barang dapat dibedakan 
menjadi empat golongan : (i) barang inferior (ii) barang esensial adalah barang 
yang terdiri dari kebutuhan pokok masyarakat seperti makanan dan pakaian 
utama, (iii) barang normal dan (iv) barang mewah.  
Pendapatan masyarakat sangat berpengaruh terhadap jumlah permintaan 
atas suatu barang. Perubahan pendapatan masyarakat mengakibatkan perubahan 
terhadap permintaan atas suatu barang. Hubungan kedua variabel itu, antara 
pendapatan masyarakat dengan jumlah permintaan atas suatu barang tergantung 
pada jenis dan sifat barangnya. Jenis barang tersebut dibedakan menjadi dua, yaitu 
barang normal dan barang inferior. Barang normal adalah suatu barang yang 
jumlahnya mengalami perubahan searah dengan perubahan pendapatan 
masyarakat sedangkan barang inferior adalah barang yang jumlahnya mengalami 
perubahan terbalik dengan perubahan pendapatan (Prayudi, 2009). 
Pendapatan merupakan satu indikator tingkat kesejahteraan seseorang serta 
dengan tingginya pendapatan akan mempengaruhi seseorang membeli barang dan 
jasa, pendapatan yang dimiliki seorang konsumen menunjukkan tingkat daya beli 
konsumen dalam membeli suatu produk (Alma, 2002). 
4. Tingkat Pendidikan  
Pendidikan seseorang sangat mempengaruhi pilihannya. Apabila 
pendidikan konsumen tinggi maka akan lebih memilih barang yang berkualitas 
baik, tingkat pendidikan dapat dilihat dari pendidikan terakhir. Tingkat pendidikan 
seseorang berhubungan dengan perilaku pembelianya terhadap suatu 
produk.Tingkat pendidikan dapat mempengaruhi perubahan perilaku yang 
disebabkan oleh perubahan pola pikir dan pengalaman- pengalamanya. Orang 
yang memiliki pengetahuan yang lebih tinggi cenderung untuk memilih pangan 
yang lebih baik kualitasya dari pada yang rendah pendidikannya. Konsumen yang 
memiliki pengetahuan dan pendidikan yang lebih tinggi cenderung memilih 
pangan yang lebih baik (Sukirno, 2005). 
Indikator tingkat pendidikan menurut UU SISDIKNAS No. 20 (2003), 
terdiri dari jenjang pendidikan dan kesesuaian jurusan. Jenjang pendidikan adalah 
tahapan pendidikan yang ditetapkan berdasarkan tingkat  perkembangan, tujuan 
yang akan dicapai dan kemampuan yang dikembangkan terdiri dari : 
a. Pendidikan dasar : Jenjang pendidikan awal selama 9 tahun pertama masuk 
sekolah anak – anak yang melandasi jenjang pendidikan menengah. 
b. Pendidikan menengah : Jenjang pendidikan lanjutan pendidikan dasar. 
c. Pendidikan tinggi : Jenjang pendidikan setelah pendidikan menengah yang 
mencakup program sarjana, magister, doktor, dan spesialis yang 
diselenggarakan oleh perguruan tinggi. 
Pendidikan dan pekerjaan adalah dua karakteristik konsumen yang saling 
berhubungan. Pendidikan akan menentukan jenis pekerjaan yang dilaksanakan 
oleh seorang konsumen. Beberapa profesi seperti dokter, pengacara, akuntan, ahli 
laporan memerlukan syarat pendidikan formal agar bisa bekerja sebagai profesi 
tersebut (Sumarwan, 2003). 
B. Pemasaran  
Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh 
perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk 
mempertahankan kelangsungan  hidup usahanya, untuk mendapatkan laba dan 
untuk berkembang. Hal tersebut disebabkan karena pemasaran merupakan salah 
satu kegiatan perusahaan, dimana secara langsung berhubungan dengan 
konsumen. Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan sebagai kegiatan manusia 
yang berlangsung dalam kaitannya dengan  pasar (Firdaus,  2008).  
Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh 
perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk 
mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Hal tersebut disebabkan karena 
pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan, di mana secara langsung 
berhubungan dengan konsumen. Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan 
sebagai kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya dengan pasar 
(Kotler, 2001). 
Pemasaran merupakan usaha terpadu untuk menggabungkan rencana-
rencana strategis yang diarahkan kepada usaha pemuas kebutuhan dan keinginan 
konsumen untuk memperoleh keuntungan yang diharapkan melalui proses 
pertukaran atau transaksi. Kegiatan pemasaran perusahaan harus dapat 
memberikan kepuasan kepada konsumen bila ingin mendapatkan tanggapan yang 
baik dari konsumen. Perusahaan harus secara penuh tanggung jawab tentang 
kepuasan produk yang ditawarkan tersebut. Dengan demikian, maka segala 
aktivitas perusahaan, harusnya diarahkan untuk dapat memuaskan konsumen yang 
pada akhirnya bertujuan untuk memperoleh laba (Stanton, 2001).  
Pembahasan tentang pemasaran atau jual beli telah dijelaskan dalam QS. 
An-Nisa/4: 29. 
                           
                       
Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu 
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu 
(Depag, 2002). 
Melalui ayat di atas, Allah swt mengingatkan, hai orang-orang yang 
beriman, janganlah kamu memakan, yakni memeroleh harta yang merupakan 
sarana kehidupan kamu, di antara kamu dengan jalan yang batil, yakni tidak 
sesuai dengan tuntunan syariat, tetapi hendaklah kamu peroleh harta itu dengan 
jalan perniagaan yang berdasarkan kerelaan di antara kamu, kerelaan yang tidak 
melanggar ketentuan agama. Karena harta benda mempunyai kedudukan di bawah 
nyawa, bahkan terkadang nyawa dipertaruhkan untuk memperoleh atau 
mempertahankannya, pesan ayat ini selanjutnya adalah dan janganlah kamu 
membunuh dirimu sendiri, atau membunuh orang lain secara tidak hak karena 
orang lain adalah sama dengan kamu, dan bila kamu membunuhnya kamu pun 
terancam dibunuh, sesungguhnya Allah terhadap kamu Maha Penyayang. 
Penggunaan kata makan untuk melarang perolehan harta secara batil dikarenakan 
kebutuhan pokok manusia adalah makan. Kalau makan yang merupakan 
kebutuhan pokok itu terlarang memerolehnya dengan batil, tentu lebih terlarang 
lagi bila perolehan dengan batil menyangkut kebutuhan sekunder apalagi tersier 
(Shihab, 2002). 
Ayat di atas menjelaskan bahwa Allah swt mengharamkan bagi orang yang 
beriman untuk memakan, memanfaatkan, menggunakan dari segala bentuk 
transaksi lainnya yang berkaitan dengan harta orang lain dengan jalan yang batil, 
yaitu yang tidak dibenarkan oleh syari‟at. Kita boleh melakukan transaksi 
terhadap harta orang lain dengan jalan perdagangan dengan asas saling ridha, 
saling ikhlas. Dan dalam ayat ini Allah swt juga melarang untuk bunuh diri, baik 
membunuh diri sendiri maupun saling membunuh. Pada ayat tersebut yang 
dimaksud „makan‟ di sini adalah segala bentuk tindakan, baik mengambil atau 
menguasai. Harta-harta kamu, meliputi seluruh jenis harta, semuanya termasuk 
kecuali bila ada dalil syar‟i yang menunjukkan kebolehannya.  
Ayat ini dengan tegas juga melarang orang memakan harta orang lain atau 
hartanya sendiri dengan jalan bathil. Memakan harta sendiri dengan jalan bathil 
artinya membelanjakan hartanya pada jalan maksiat. Memakan harta orang lain 
dengan cara bathil ada berbagai caranya, seperti memakannya dengan jalan riba, 
judi, menipu, menganiaya. Keterkaitan ayat tersebut dengan penelitian ini adalah 
memberikam bimbingan tentang syari‟ah yang berkaitan dengan cara transaksi 
yang benar. Setiap umat khususnya responden dalam penelitian ini mesti 
menghormati milik orang lain, jangan sampai mengambilnya dengan cara yang 
salah. Transaksi yang benar adalah dengan cara jual beli yang saling 
menguntungkan dan memberikan kepuasan bagi semua pihak khususnya dalam 
proses jual beli telur.  
Pemasaran sebagai suatu proses sosial dimana setiap individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan individu atau 
kelompok lainnya. Dengan kata lain, pemasaran adalah kegiatan manusia untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia melalui proses pertukaran (Kotler, 
2011).  
Menurut Purnama (2011), pemasaran usaha layanan harus memperhatikan 
faktor Critical The Moment of Truth (Titik Kritis Pertemuan Antara Pelanggan 
Yang Menerima Layanan dan Pemberi Layanan). Untuk membangun faktor 
Critical The Moment Of Truth diperlukan karakteristik beberapa faktor: 
 
 
1. Pemasaran External  
Segmentasi merupakan langkah awal dalam pemasaran eksternal, yaitu 
membagi pasar menjadi kelompok-kelompok yang lebih kecil. Variabel utama 
segmentasi pasar berdasarkan konsep Philip Kotler adalah:  
a. Segmentasi yang didasarkan pada aspek geografis, demografis, psikografis, 
dan perilaku.  
b. Penentuan target pasar, yaitu mengevaluasi dan memilih satu segmen pasar 
atau lebih untuk dilayani.  
c. Penentuan posisi pasar, yaitu suatu cara membentuk presepsi konsumen 
terhadap manfaat barang atau jasa  
d. Pengembangan bauran pemasaran (marketing mix strategy) atau 4P (product, 
promotion, price dan place)  
2. Pemasaran Internal  
Sebelum layanan dipasarkan kepada pelanggan, konsep layanan harus 
dipasarkan dahulu kepada para karyawan. Agar para karyawan tertarik untuk turut 
memberikan kontribusi maksimal dalam memasarkan layanan kepada konsumen.  
Pengembangan orientasi kepuasan pelanggan dalam usaha layanan yang 
tercermin dalam setiap kegiatan karyawan yang akan membangun keunggulan 
bersaing jangka panjang. Faktor kunci keberhasilan pemasaran internal terletak 
pada pengelolaan manusia yang memberikan layanan (people) atau manajemen 
sumber daya manusia. Organisasi usaha layanan harus diawali suatu komitmen 
yang kemudian ditanamkan menjadi suatu budaya perusahaan. 
 
3. Pemasaran Interaktif  
Sasaran pemasaran interaktif untuk memastikan apakah fungsi, kualitas 
dan janji-janji layanan yang ditawarkan perusahaan kepada pelanggan dapat 
dipenuhi oleh karyawan perusahaan. Tahap pemasaran interaktif terjadi kontak 
antara pihak perusahaan dan konsumen.  
Pemasaran merupakan faktor penting untuk mencapai sukses bagi 
perusahaan akan mengetahui adanya cara dan falsafah yang terlibat didalamnya. 
Cara dan falsafah baru ini disebut konsep pemasaran (Marketing Concept). 
Konsep pemasaran tersebut dibuat dengan menggunakan tiga faktor dasar yaitu: 
a. Saluran perencanaan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi pada 
konsumen/ pasar. 
b. Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan perusahaan, dan 
bukannya volume untuk kepentingan volume itu sendiri. 
c. Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus dikoordinasikan dan 
diintegrasikan secara organisasi. 
Konsep pemasaran sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa 
pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi 
kelangsungan hidup perusahaan. Bagian pemasaran pada suatu perusahaan 
memegang peranan yang sangat penting dalam rangka mencapai besarnya volume 
penjualan, karena dengan tercapainya sejumlah volume penjualan yang diinginkan 
berarti kinerja bagian pemasaran dalam memperkenalkan produk telah berjalan 
dengan benar. Penjualan dan pemasaran sering dianggap sama tetapi sebenarnya 
berbeda (Swastha, 2005). 
Tujuan utama konsep pemasaran adalah melayani konsumen dengan 
mendapatkan sejumlah laba, atau dapat diartikan sebagai perbandingan antara 
penghasilan dengan biaya yang layak. Ini berbeda dengan konsep penjualan yang 
menitikberatkan pada keinginan perusahaan. Falsafah dalam pendekatan 
penjualan adalah memproduksi sebuah pabrik, kemudian meyakinkan konsumen 
agar bersedia membelinya. Sedangkan pendekatan konsep pemasaran 
menghendaki agar manajemen menentukan keinginan konsumen terlebih dahulu, 
setelah itu baru melakukan bagaimana caranya memuaskan (Swastha, 2005). 
Sumarmi dan Soeprihanto (2010) menjelaskan, “Marketing mix adalah 
kombinasi dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran 
yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Dengan kata lain marketing 
mix  adalah kumpulan dari variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk 
dapat mempengaruhi tanggapan konsumen”. 
1. Product  
Produk adalah setiap apa saja yang bisa ditawarkan di pasar untuk 
mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan atau kebutuhan”. Produk tidak hanya selalu berupa barang 
tetapi bisa juga berupa jasa ataupun gabungan dari keduanya (barang dan jasa). 
Pemasaran barang atau produk sangat penting dalam pengaruhnya 
terhadap keputusan konsumen dalam membeli produk karena salah satu sifat atau 
karakteristik barang atau produk yaitu inseparability, dimana barang atau produk 
diproduksi dan dikonsumsi pada waktu dan tempat yang sama.  
 
2. Price (Harga) 
Harga adalah “Jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) 
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta 
pelayanannya”. Setelah produk yang diproduksi siap untuk dipasarkan, maka 
perusahaan akan menentukan harga dari produk tersebut. 
Harga yang merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 
seringkali dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi konsumen dalam 
melakukan pembelian tidak bisa dikesampingkan. Harga merupakan faktor 
penentu yang mempengaruhi pilihan pembelian, hal ini masih menjadi kenyataan 
di negara-negara dunia ketiga, dikalangan kelompok-kelompok sosial yang 
miskin, serta pada bahan-bahan pokok sehari-hari. Namun dalam dasawarsa 
terakhir ini, faktor-faktor lain selain harga telah beralih menjadi relatif lebih 
penting dalam proses pembelian (Sumarmi, 2010). 
Harga dapat menunjukkan kualitas merek dari suatu produk, dimana 
konsumen mempunyai anggapan bahwa harga yang mahal biasanya mempunyai 
kualitas yang baik. Pada umumnya harga mempunyai pengaruh yang positif 
dengan kualitas, semakin tinggi harga maka semakin tinggi kualitas. 
3. Place (Tempat) 
Tempat dalam marketing mix biasa disebut dengan saluran distribusi, 
saluran dimana produk tersebut sampai kepada konsumen. Definisi dari Sumarni 
dan Soeprihanto (2010) tentang saluran distribusi adalah, “Saluran yang 
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk tersebut dari produsen 
sampai ke konsumen atau industri pemakai”. 
4. Promotion (Promosi) 
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud 
dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar 
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan 
loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.  
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran. Betapapun kualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu tidak akan berguna bagi mereka, 
maka mereka tidak akan pernah membelinya. 
C. Keputusan Pembelian Telur 
Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk pembelian suatu produk 
diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan keinginan. 
Selanjutnya jika sudah disadari adanya kebutuhan konsumen maka konsumen 
akan mencari informasi mengenai keberadaan produk yang diinginkan.  Dari 
berbagai informasi yang diperoleh konsumen melakukan seleksi atas alternatife 
yang tersedia.  Dengan menggunakan berbagai kriteria yang ada dalam benak 
konsumen, salah satu produk dipilih untuk dibeli.  Dengan dibelinya produk 
tertentu, proses evaluasi belum berakhir karena konsumen akan melakukan 
evaluasi pasca pembelian.  Proses evaluasi ini akan menentukan apakah konsumen 
puas atau tidak atas keputusan pembeliannya (Sutisna, 2001). 
 
Keputusan dalam pembelian telur sangat dipengaruhi oleh informasi 
seperti produk, harga, kualitas, tempat dan promosi karena merupakan faktor 
pendukung dalam memperlancar pemasaran dari telur.  Penilaian kriteria yang 
memiliki nilai tertinggi adalah pada kriteria kualitas, kemudian disusul dengan 
harga dan terakhir adalah promosi.  Kualitas sangat penting dalam mengkonsumsi 
produk telur, dimana konsumen akan mempertimbangkan benefit atau manfaat 
yang biasa diperolehnya.  Oleh karena itu kualitas produk sangat menentukan 
apakah konsumen akan memberikan respon negatif atau positif (Marimin, 2014). 
Keputusan pembelian adalah keputusan pembeli tentang merek mana yang 
dibeli. Pengertian lain keputusan pembelian adalah keputusan konsumen 
mengenai preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. 
Keputusan pembelian berkaitan dengan bagaimana memahami pembuatan 
keputusan konsumen, untuk itu harus dipahami sifat-sifat keterlibatan konsumen 
dengan produk atau jasa (Kotler, 2009).  
Setelah mencari dan mengevaluasi berbagai alternatife, konsumen pada 
titik tertentu harus memutuskan apakah membeli atau tidak, jika keputusan yang 
diambil adalah membeli, maka konsumen harus membuat atau menjumpai 
serangkaian keputusan menyangkut, jenis produk, tentang bentuk produk, tentang 
merek, tentang penjualan, tentang jumlah produk, tentang waktu pembelian, dan 
tentang cara pembayaran (Kotler, 2005). 
 
 
Dalam proses membeli para pemasar berusaha untuk menentukan motif 
beli pelindung/pelanggang, dikarenakan motif pelindung/pelanggana menjadi latar 
belakang pembelian konsumen. Menurut Stanton (2005), motif beli pelindung 
yang penting dikemukakan adalah sebagai berikut: 
a. Kenyataan lokasi 
b. Kecepatan pelayanan 
c. Kemudahan dalam mencari barang 
d. Kondisi yang tidak hiruk pikuk 
e. Kemampuan tenang penjual 
f. Penampilan yang menarik 
g. Harga dan aneka barang yang ditawarkan 
Menurut Kotler (2005), keputusan pembelian merupakan hal yang lazim 
dipertimbangkan konsumen dalam proses pemenuhan kebutuhan akan barang 
maupun jasa. Dalam keputusan pembelian, umumnya ada lima macam peranan 
yang dapat dilakukan seseorang. Kelima peran tersebut meliputi: 
1. Pemrakarsa (initiator)  
Orang yang pertama kali menyadari adanya keinginan atau kebutuhan yang 
belum terpenuhi dan mengusulkan ide untuk membeli suatu barang atau jasa 
tertentu.  
2. Pemberi pengaruh (influencer)  
Orang yang memberi pandangan, nasihat, atau pendapat sehingga dapat 
membantu keputusan pembelian. 
 
3. Pengambil keputusan (decider)  
Orang yang menentukan keputusan pembelian, apakah jadi membeli, apa yang 
dibeli, bagaimana cara membeli, atau dimana membelinya.  
4. Pembeli (Buyer) adalah Orang yang melakukan pembelian secara aktual. 
5. Pemakai (user) adalah Orang yang mengkonsumsi atau menggunakan barang 
atau jasa yang telah dibeli. 
Untuk memahami pembuatan keputusan pembelian yang dilakukan 
konsumen, harus dipahami sifat-sifat keterlibatan konsumen dengan produk. 
Menurut Supartono (2010) terdapat 2 tipe keterlibatan konsumen, yaitu : 
1. Keterlibatan Situasional 
Keterlibatan situasional hanya terjadi seketika pada situasi tertentu dan 
bersifat temporer. Misalnya adanya kebutuhan pakaian baru menjelang hari 
lebaran.  
2. Keterlibatan Tahan Lama 
Keterlibatan tahan lama berlangsung lebih lama dan bersifat permanen. 
Seorang konsumen membeli barang dengan  keterlibatan yang lebih permanen 
karena menganggap bahwa jika tidak membeli produk tersebut akan merusak 
konsep dirinya. Misalnya: konsumen selalu membeli pakaian dengan merek 
tertentu karena merasa pakaian itu mampu mengekspresikan citra dirinya dan 
konsep dirinya.  
Menurut Kotler (2005), menyatakan bahwa ada lima tahap yang dilalui 
konsumen dalam proses pembelian, yaitu pengenalan masalah, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku sesudah 
pembelian. Setiap konsumen tentu melewati kelima tahap ini untuk setiap 
pembelian yang dibuat oleh konsumen. Dalam pembelian yang rutin, konsumen 
membalik tahap-tahap tersebut. 
1. Pengenalan Masalah  
Proses ini dimulai saat pembeli mulai menyadari adanya masalah atau 
kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara yang nyata dan yang diinginkan. 
Kebutuhan ini disebabkan karena rangsangan internal maupun eksternal.  
2. Pencarian Informasi  
Konsumen yang terdorong kebutuhannya mungkin, atau mungkin juga 
tidak, mencari informasi lebih lanjut. Pencarian informasi terdiri dari dua jenis 
menurut tingkatnya. Pertama adalah perhatian yang meningkat, yang ditandai 
dengan pencarian informasi yang sedang-sedang saja. Kedua, pencarian informasi 
secara aktif yang dilakukan dengan cara mencari informasi dari segala sumber.  
3. Evaluasi Alternatif  
Konsumen memproses informasi tentang pilihan merek untuk membuat 
keputusan terakhir. Konsumen akan mempunyai kebutuhan dan akan mencari 
manfaat tertentu, selanjutnya melihat kepada atribut produk. Adapun asumsi-
asumsi tentang evaluasi dalam diri pembeli hingga menjadi suatu keputusan. 
4. Keputusan Pembelian  
Pada tahap evaluasi ini, konsumen menyusun merek-merek dalam 
himpunan pilihan serta membentuk niat pembelian.  
 
 
5.  Perilaku Sesudah Pembelian  
Sesudah pembelian terhadap suatu produk, konsumen akan mengalami 
beberapa tingkat kepuasaan atau ketidakpuasan. 
D. Telur  
Telur merupakan produk peternakan yang memberikan sumbangan besar 
bagi tecapainya kecukupan gizi masyarakat.  Dari sebutir telur didapatkan gizi 
yang cukup sempurna karena mengandung zat-zat gizi yang lengkap dan mudah 
dicerna.  Oleh karenanya telur merupakan bahan pangan yang sangat baik untuk 
anak-anak yang sedang tumbuh dan memerlukan protein dalam jumlah banyak 
(Sudaryani, 2009).  
Telur adalah salah satu bahan makanan hewani yang dikonsumsi selain 
daging, ikan dan susu. Umumnya telur yang dikonsumsi berasal dari jenis-jenis 
burung, seperti ayam, bebek dan angsa, akan tetapi telur-telur yang lebih kecil 
seperti telur ikan kadang juga digunakan sebagai campuran dalam hidangan. Telur 
adalah bahan pangan protein hewani yang memiliki banyak sifat fungsional yang 
dapat dimanfaatkan dalam berbagai produk olahan pagan (Wikipedia bahasa 
Indonesia, 2013).  
Allah swt berfirman dalam QS. Al-Baqarah/2: 173. 
                               
                    
Terjemahnya: 
Sesungguhnya Allah hanya mengharamkan bagimu bangkai, darah, daging 
babi, dan binatang yang (ketika disembelih) disebut (nama) selain Allah. 
Tetapi barangsiapa dalam keadaan terpaksa (memakannya) sedang dia tidak 
menginginkannya dan tidak (pula) melampaui batas, maka tidak ada dosa 
baginya. Sesungguhnya Allah Maha Pengampun lagi Maha Penyayang 
(Depag, 2002). 
Yang dimaksud bangkai adalah binatang yang berembus nyawanya tidak 
melalui cara yang sah, seperti yang mati tercekik, dipukul, jatuh, ditanduk, dan 
diterkam binatang buas, namun tidak sempat disembelih, dan yang disembelih 
untuk berhala. Dikecualikan dari pengertian bangkai adalah binatang air (ikan dan 
sebagainya) dan belalang. Darah, yakni darah yang mengalir bukan yang substansi 
asalnya membeku, seperti limpa dan hati. Daging babi, yakni seluruh tubuh babi, 
termasuk tulang, lemak, dan kulitnya. Binatang yang ketika disembelih disebut 
nama selain Allah, artinya bahwa binatang semacam itu baru haram dimakan bila 
disembelih dalam keadaan menyebut selain nama Allah (Shihab, 2002). 
Ayat di atas menjelaskan bahwa Allah swt memerintahkan kepada hamba-
hambanya yang mukmin untuk memakan dari rezeki yang baik yang telah 
diberikan kepada mereka dan hendaknya mereka bersyukur kepada Allah swt atas 
hal tersebut jika mereka benar-benar mengaku sebagai hamba-hambanya. 
Keterkaitan ayat tersebut dengan penelitian ini adalah memberikan pelajaran 
kepada responden bahwa makanan khusnya telur ada yang diharamkan karena 
suatu sebab yang tidak berhubungan dengan dzatnya. Maksudnya asal makanan 
atau telur tersebut adalah halal, akan tetapi dia menjadi haram karena adanya 
sebab yang tidak berkaitan dengan makanan tersebut. Misalnya makanan atau 
telur tersebut diperoleh dari hasil mencuri, sesajen perdukunan, makanan yang 
disuguhkan dalam acara-acara yang bid‟ah, dan lain sebagainya maka telur 
tersebut menjadi haram untuk dimakan. 
Telur merupakan bahan pangan yang sempurna, karena mengandung zat-
zat gizi yang lengkap bagi pertumbuhan mahluk hidup baru. Protein telur 
memiliki susunan asam amino esensial yang lengkap sehingga dijadikan standar 
untuk menentukan mutu protein dari bahan lain. Keunggulan telur sebagai produk 
peternakan yang kaya gizi juga merupakan suatu kendala karena termasuk bahan 
pangan yang mudah rusak. Kerusakannya dapat berupa kerusakan fisik, kerusakan 
kimia, dan kerusakan yang disebabkan oleh serangan mikroba melalui pori-pori 
kerabang telur. Sifat mudah rusak tersebut disebabkan kerabang telur mudah 
pecah, retak dan tidak dapat menahan tekanan mekanis yang besar (Sudarmono, 
2003).  
Menurut Yulianti (2013), menyatakan bahwa sifat fungsional telur yaitu: 
1. Kaya Nutrisi 
Telur adalah makanan yang mengandung  semua nutrisi kecuali vitamin C, 
tetapi memiliki kandungan protein yang tinggi. 
2. Emulsifikasi 
Kuning telur mengandung agen pengemulsi, lesitin, yang bertindak 
menstabilkan emulsi antara minyak dan air. Hal ini mencegah campuran minyak 
dan air dari pemisahan. Lesitin menarik partikel minyak dan air dan membentuk 
lapisan tipis di sekitar mereka untuk menjaga mereka dari menyebar. Ketika 
membuat mayones, dan lesitin telur mengelilingi partikel minyak, mencegah 
mereka dari bergabung dan pemakaian minyak. Saus mentega, seperti saus 
Holland misalnya, emulsi mentega dalam kombinasi dengan air atau cuka, 
distabilkan dengan licithin telur. Dalam pembuatan kue disusun dengan 
menggunakan metode creaming, kualitas pengemulsi telur sangat penting untuk 
memastikan tekstur ringan. Ketika kocokan telur ditambahkan ke mentega krim 
dan gula, gula larut dalam telur dan telur lesitin menstabilkan emulsi mentega dan 
air. Udara di dalam emulsi ini ketika dipanaskan, udara mengembang untuk 
memberikan tekstur yang lebih ringan saat dipanggang. 
3.  Kemampuan Berbusa 
Buih adalah bentuk dispersi koloid gas dalam cairan.  Apabila putih telur 
dikocok maka gelembung udara akan terperangkap dalam albumen cair dan 
membentuk busa.  Semakin banyak udara yang terperangkap, busa yang terbentuk 
semakin kaku dan kehilangan sifat alirnya.  Kestabilan buih ditentukan oleh 
kandungan ovomusin (bagian dari komponen putih telur). 
4. Telur sebagai Koagulasi 
Koagulasi merupakan sifat koloid yang bereaksi membentuk gumpalan zat 
dari cair menjadi semi padat. Reaksi koagulasi koloid bergabung dengan partikel-
partikel koloid secara bersama membentuk zat dengan massa yang lebih besar. 
Koagulasi pada telur ditandai dengan kelarutan atau berubahnya bentuk cairan 
(sol) menjadi padat (gel).  Perubahan struktur molekul ini dapat disebabkan oleh 
pengaruh panas, mekanik, asam, basa, garam dan perekasi garam lain seperti 
urea.  Koagulasi karena pengaruh panas disebabkan pemanasan pada suhu 60-
70 
0
C.  
5.  Kontrol Kristalisasi 
Penambahan albumen ke dalam larutan gula dapat mencegah terbentuknya 
gula (kristal).  Keberadaan albumen tersebut mencegah penguapan, sehingga 
mencegah inversi sukrosa berlebihan.  Sifat telur yang demikian, dapat 
dimanfaatkan dalam pembuatan gula-gula.  Penambahan telur ini memberikan 
rasa di mulut manis, halus serta selalu basah. 
6. Telur sebagai Pemberi Warna 
Sifat ini hanya dimiliki oleh kuning telur.  Pigmen kuning pada telur 
adalah xantofil, lutein, beta karoten dan kriptoxantin.  Sifat ini banyak 
dimanfaatkan pada industri pembuatan es krim, custard. 
7. Telur sebagai Penjernih 
Penjernihan merupakan tahap terakhir dalam pembuatan wine yang 
berperan penting dalam kualitas wine yang dihasilkan. Warna, flavor dan aroma 
merupakan indikator dalam tahap penjernihan. Kejernihan merupakan salah satu 
kriteria kualitas yang diperlukan pada produk wine. Adanya partikel-partikel pada 
suspensi tidak hanya mempengaruhi penampilan wine saja, tetapi juga 
mempengaruhi aroma. Senyawa penjernih pada pembuatan wine digunakan untuk 
memperbaiki kejernihan, warna, flavor dan stabilitas fisik. 
Telur ayam yang biasa dikonsumsi oleh masyarakat dibedakan menjadi 
dua yaitu telur ayam kampung atau buras dan telur ayam ras. Ciri telur ayam ras 
adalah berukuran lebih besar dari pada telur ayam kampung. Kualitas telur dapat 
berbeda-beda tergantung pada cara penanganan induk dan produk telur di 
samping pengaruh faktor genetis. Kualitas telur terdiri dari dua bagian, yaitu 
kualitas dalam dan kualitas luar telur. Kualitas dalam telur antara lain 
kontaminasi tetes darah atau serabut daging serta warna kuning telur, kualitas 
luar telur antara lain ukuran dan bentuk, warna kerabang, permukaan dan 
ketebalan kerabang serta porositas (Rizkuna, 2011).  
Telur itik biasa digunakan dalam pembuatan telur asin karena mempunyai 
pori-pori kulit yang lebih besar dibandingkan dengan telur unggas lainnya. 
Penambahan probiotik komersial yang dicampurkan ke dalam adonan telur asin 
kemungkinan besar dapat dilakukan karena diketahui telur itik memiliki pori-pori 
yang besar (Hadiwiyoto, 2009).  
Telur itik merupakan hasil pertama yang diperoleh dari ternak itik selain 
dagingnya. Telur itik berukuran hampir sama dengan ukuran telur ayam dan 
kandungan gizinya pun hampir sama. Akan tetapi, telur itik kulitnya berwarna 
biru, biru muda serta biru tua. Telur itik biasanya berukuran besar, warna 
kulitnya hijau kebiruan. Kandungan gizi pada telur itik hampir sama dengan 
kandungan gizi telur ayam (Rasyaf, 2006). 
Telur secara umum mengandung beberap kandungan  utama yang terdiri 
air, protein, lemak, karbohidrat, vitamin dan mineral. Komposisi telur itik dapat 
dilihat pada tabel 2.1. 
Tabel 2.1. Komposisi Telur Itik 
Komposisi 
Telur Itik 
Putih  
Telur 
Kuning  
Telur 
Telur  
Utuh 
Air (%) 
Protein (%) 
Lemak (%) 
Karbohidrat  
Abu (%) 
88,00 
11,00 
0,00 
0,80 
0,8 
47,00 
17,00 
35,00 
0,80 
1,2 
70,60 
13,10 
14,30 
0,80 
1,0 
  Sumber: Winarno dan Koswara, 2002 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif yang dilaksnakan pada 2 
Juli – 2 Agustus 2015 di Desa Marioritengga Kecamatan Marioriwawo Kabupaten 
Soppeng. 
B. Populasi dan Sampel 
Populasi dalam penelitian ini adalah anggota Majelis Taqlim Fastabiqul 
Khairat Sanuale di Desa Marioritengnga berjumlah 40 orang, olehnya itu sistem 
penentuan sampel secara sensus, yaitu semua populasi menjadi sampel. Menurut 
Supranto (2008), sensus adalah cara pengumpulan data apabila seluruh elemen 
populasi diselidiki satu per satu. Data yang diperoleh tersebut merupakan hasil 
pengolahan sensus disebut sebagai data yang sebenarnya (true value), atau sering 
juga disebut parameter. 
C. Pengumpulan Data 
Metode yang digunakan dalam pengumpulan data penelitian ini adalah 
metode survey, instrumen penelitian yang digunakan adalah  kuesioner dan 
wawancara. Sumber data pada penelitian ini berasal dari: 
1. Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari responden menggunakan 
kuesioner dan wawancara. 
2. Data sekunder yaitu data yang diperoleh dari Kantor Desa Marioritengnga 
Kabupaten Soppeng. 
D. Instrumen Penelitian 
Instrumen penelitian ini menggunakan kuesioner yang isinya 
berupa  pertanyaan/pernyataan secara terstruktur, pilihan jawaban secara tertutup 
menggunakan skala pengukuran yaitu  skala Likert. Skala likert digunakan untuk 
mengukur keputusan konsumen dalam pembelian telur. Pilihan jawaban skala 1-4 
yaitu: 
1. Sangat setuju (skor 4), 
2. Setuju (skor 3), 
3. Tidak setuju (skor 2), 
4. Sangat tidak setuju (skor 1) (Silalahi, 2012). 
Pertanyaan/pernyataan tersebut berdasarkan  variabel dan indikator 
penelitian yaitu: 
1. Lokasi Penjualan  
2. Harga  
3. Promosi 
4. Produk ( Sumarmi dan Soeprihanto, 2010). 
Variabel penelitian yaitu : 
1. Variabel bebas (independen): lokasi, harga, promosi dan produk 
2. Variabel terikat (dependen): keputusan konsumen dalam pembelian telur  
 
 
 
 
E. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 
Analisis data yang digunakan adalah teknik analisa data kuantitatif yang 
berpedoman pada Sugiyono (2014), bahwa untuk menguji hipotesis dan 
menganalisis data penelitian yang bersifat hubungan/ pengaruh maka dapat 
dianalisis dengan metode Regresi Linear Berganda dengan menggunakan program 
SPSS 16.  
 
 
 
 
  
BAB IV 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
1. Kondisi Geografis 
Desa  Marioritengnga merupakan salah satu dari 13 (tiga belas) 
Desa/Kelurahan yang ada di wilayah Kecamatan Marioriwawo, Kabupaten 
Soppeng dengan keadaan/kondisi umum wilayah Desa Marioritengnga. 
Menurut data dari Kantor Kepala Desa Marioritengnga, luas desa 
Marioritengnga ini adalah 24 km
2
, dimana pemukimana umumnya yaitu 57,17 
Ha, perkantoran 1,00 Ha, sekolah 1,75 Ha, mesjid 0,64 Ha, kuburan 3,55 Ha, 
jalan 7,02 Ha, dan lain-lain 64,00 Ha. Menurut batas wilayahnya, Desa 
Marioritengnga ini dibatasi oleh: 
a. Sebelah Utara    : Kel. Tetti KenraraE 
b. Sebelah Selatan   : Desa GoariE 
c. Sebelah Barat    : Desa Watu Tua 
d. Sebelah Timur   : Desa GoariE 
2. Kondisi Topografi  
Desa Maroritengnga yang terdiri dari bentang lahan daratan dan 
perbukitan memungkinkan masyarakat lebih inovatif mengembangkan potensi 
sumber daya yang dimilikinya karena adanya ketersediaan  sumber daya alam. 
Ketersediaan sumber daya alam ini apabila dikelola dengan baik dan benar 
serta ditunjang oleh sumber daya manusia yang handal maka kami yakin apa 
yang menjadi cita-cita kita yang tergambar dalam visi Desa Marioritengnga 
dapat dicapai. 
Kegiatan ekonomi desa selama ini masih didominasi oleh sektor 
pertanian dan perkebunan mengingat sebagian besar wilayah Desa 
Marioritengnga adalah lahan perkebunan dan persawahan yang merupakan 
lahan mata Pencaharian Masyarakat.  Potensi yang kami maksud adalah : 
1. Jumlah penduduk yang tergolong besar,  jumlah penduduk pada akhir 
tahun 2014 adalah 4.585 jiwa, Laki-laki 2.290 jiwa, Perempuan 2.295 jiwa 
tersebar di 2 (dua) dusun, 4 (empat) RW dan 13 (tiga belas) RT. Kalau 
penduduk yang besar ini dibina dan diberdayakan, maka ia akan menjadi 
Sumber Daya Manuasia (SDM) yang handal. 
2. Desa Marioritengnga dibelah oleh aliran Sungai Mario yang di dalamnya 
terkandung material tambang galian golongan  C yang sangat berlimpah, 
serta ditunjang hutan adat dengan sejumlah mata air-nya. Kondisi seperti 
ini menempatkan Desa Marioritengnga sebagai salah satu desa yang kaya 
akan Sumber Daya Alam (SDA). 
3. Ketersedian lahan pertanian dan perkebunan mengingat letak geografis 
yang sebagian besar wilayahnya berada pada bentang lahan daratan, 
berada pada jalur poros (jalan provinsi). Orbitasi Desa Marioritengnga 
dengan ibu kota Kecamatan Marioriwawo yang berjarak 4 Km dengan 
waktu tempuh kurang dari 10 menit  sehingga mempermudah masyarakat 
dalam mendapatkan pelayanan dan memasarkan hasil produksi pertanian 
dan perkebunan. 
4. Keberadaan pemerintah desa dan lembaga pemerintah, lembaga-lembaga 
kemasyarakat, serta organisasi kemasyarakatan yang mendukung 
berjalannya roda pemerimtahan dengan baik. 
5. Keberadaan sarana dan prasarana pendidikan baik formal maupun non 
formal berupa Taman Kanak-Kanak (TK) 3 (tiga) unit yakni TK 
Mariopulanae, TK Seatap Rio Dendra dan RA Perwanidah, Sekolah Dasar 
Negeri (SDN) 4 (empat) unit yakni SDN 147 Kalempang, SDN 266 
Bakunge, SDN 165 Asanae dan SDN 148 Sanuale, 1 (satu) unit kelas Jauh 
SDN 148 Sanuale, Sekolah Menengah Pertama (SMPN) 1 (satu) unit yaitu 
SMPN 2 Marioriwawo. Serta beberapa TPA dan kelompok pengajian. 
6. Tersedianya lembaga ekonomi/keuangan seperti Usaha Peningkatan 
Pendapatan Keluarga Pemberdayaan Kesejahteraan Keluarga (UP2K-
PKK), Usaha Ekonomi Desa- Simpang Pinjam (UED-SP), Simpang 
Pinjam khusus Perempuan- Proyek Nasional Pemberdayaan Masyarakat 
Mandiri Pedesaan  (SPP-PNPM-MD) serta Badan Usaha Milik Desa 
(Bumides) Padaidi dan yang terakhir adalah bantuan keuangan desa 
melalui desa mandiri pangan yang pengelolaannya diserahkan kepada desa 
dalam bentuk Lembaga Keuangan Desa (LKD). 
7. Nilai-nilai desa yang melekat kuat dalam kehidupan masyarakat, budaya 
gotong-royong dan tingkat partisipasi masyarakat dalam kegiatan dan 
kebijakan yang akan dan telah dijalankan oleh pemerintah seperti 
perencanaan pembangunan, kerja bakti dalam peningkatan dan 
pemeliharaan sarana dan prasarana pemerintahan, perhubungan / jalan, 
sosial, kesehatan dan fasilitas umum. 
8. Nilai religi yang tergambar dalam tingginya peran serta masyarakat dalam 
setiap kegiatan perayaan keagamaan seperti peringatan hari-hari besar 
keagamaan – Maulid Nabi dan Isra dan Mi‟raj- Nabi Besar Muhammad 
SAW. 
9. Situasi keamanan, ketentraman dan ketertiban masyarakat di Desa 
Marioritengnga yang tetap kondusif yang memungkinkan setiap program 
dan kegiatan pemerintahan berjalan dengan lancar. Situasi ini dapat 
tercipta berkat kesadaran masyarakat dalam menjaga keamanan 
lingkungan serta dukungan dan peran aktif petugas keamanan baik linmas, 
babinsa dan babinkantibmas. 
Namun demikian potensi unggulan yang kami sebutkan diatas belum 
seutuhnya membuahkan hasil optimal. Ini disebabkan karena masih rendahnya 
pengetahuan dan pemahaman masyarakat serta minimnya bekal ketrampilan 
bagaimana cara mengelola potensi yang besar tersebut. Sehingga tingkat 
pendapatan masyarakat belum seutuhnya mencukupi kebutuhan hidup mereka, 
harga barang tidak sebanding dengan penghasilan yang didapat, masih 
mahalnya barang -barang kebutuhan pokok (sembako).  
3. Kondisi Demografis  
Penduduk merupakan salah satu aset penting yang dimiliki Pemerintah 
Desa Marioritengnga, dalam banyak hal penduduk merupakan salah satu 
indikator dari besar atau kecilnya anggaran yang akan diterima, ini dapat 
dimaklumi karena penduduk merupakan syarat utama berdirinya suatu 
pemerintahan. Oleh karena itu dalam pelaksanaan pembangunan jumlah 
penduduk sebagai penentu arah kebijakan kegiatan desa, mengingat bahwa 
aset desa ini, memiliki peran ganda sebagai subyek maupun obyek kegiatan. 
Laju perkembangan penduduk Desa Marioritengnga pada tahun 2014 
dapat dijabarkan dengan perincian sebagai berikut : 
1. Jumlah Penduduk Pada Akhir 2013-2014 
Berdasarkan data penduduk yang kami terima dari Dinas 
Kependudukan, Catatan Sipil, Tenaga Kerja dan Transmigrasi tentang data 
agregat kependudukan Desa Marioritengnga 2013-2014. 
 Tabel 4.1. Jumlah Penduduk Akhir Tahun 2013-2014 
        Sumber : Data Penduduk di Kantor Desa Marioritengnga Tahun 2013 
 
 
 
 
 
Dusun 
Tahun 
Jumlah 
2013 2014 
Kalempang Laki-Laki 
(Jiwa) 
Perempuan 
(Jiwa) 
Laki-Laki 
(Jiwa) 
Perempuan 
(Jiwa) 
 
 960 957 915 906 3.738 
Sanuale 1.446 1.462 1.375 1.389 5.672 
Jumlah 2.406 2.419 2.290 2.295 9.410 
2. Jumlah Penduduk Berdasarkan Pekerjaan 
Tabel 4.2. Jenis Pekerjaan Tahun 2014 
No. Jenis Pekerjaan Jumlah (jiwa) 
1. Belum Bekerja    1266 jiwa 
2. Honorer     0011 jiwa 
3. Karyawan BUMN    0002 jiwa 
4. Karyawan Swasta    0006 jiwa 
5. Satpam     0001 jiwa 
6. TNI     0001 jiwa 
7. Polri     0004 jiwa 
8. Mengurus Rumah Tangga  1251 jiwa 
9. Pedagang     0014 jiwa 
10. PNS     0117 jiwa  
11. Pelajar / Mahasiswa   0736 jiwa  
12. Pensiunan     0019 jiwa 
13. Perdagangan    0011 jiwa 
14. Petani / Pekebun    0809 jiwa 
15. Sopir / Transportasi   0036 jiwa 
16. Pertukangan    0007 jiwa 
17. Wiraswasta    0283 jiwa 
18. Buruh Lepas    0003 jiwa 
19. Montir     0002 jiwa 
20. Salon     0001 jiwa 
21. PWI     0002 jiwa 
22. Imam     0004 jiwa 
           Sumber: Data Sekunder 2014  
3. Jumlah Penduduk Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
Tabel 4.3. Tingkat Pendidikan Masyarakat Desa Marioritengga Tahun 2014 
No. Tingkat Pendidikan Jumlah (jiwa) 
1. Tidak/Belum Sekolah              0986 jiwa 
2. Belum Tamat SD/Sederajat             0813 jiwa 
3. Tamat SD/Sederajat              1591 jiwa 
4. Tamat SLTP/Sederajat              0534 jiwa 
5. Tamat SLTA/Sederajat              0485 jiwa 
6. Akademi/Diploma I,II,III             0051 jiwa 
7. Diploma IV/Strata I              0107 jiwa 
8. Starata II               0018 jiwa 
            Sumber: Data Sekunder 2014  
 
 
4. Pertumbuhan Ekonomi Desa 
Sebagai masyarakat pedesaan yang menggantungkan sebagian besar 
hidupnya pada sektor pertanian dan perkebunan ikut berdampak pada kondisi 
perekonomi masyarakat, harus kita akui bahwa sampai saat ini kehidupan 
petani-petani kita masih kurang sejahtera. Banyak hal yang menyebabkan 
mereka belum sejahtera diantara : 
1. Sebagian besar petani merupakan buruh tani yang tidak memiliki lahan 
sendiri; 
2. Lahan pertanian sebagian besar kurang dari 0,5 ha; 
3. Hasil panen tidak seimbang dengan ongkos yang kerja 
4. Masih kurangnya pengetahuan petani tentang teknologi tepat guna 
terutama yang  berhubungan dengan pertanian dan perkebunan. 
5. Petani masih menggantungkan penghidupannya pada satu komoditas 
tertentu seperti kakao. 
6. Kurangnya pendampingan kepada petani. 
7. Rendahnya tingkat pemahaman/pengetahuan petani tetang tata cara 
pengaturan pola tanam yang baik dan benar termasuk penanganan pasca 
panen, kualitas saluran air yang buruk, musim yang tidak menentu serta 
serangan hama yang tidak terkontrol. 
Di samping itu tidak ada investasi jangka panjang dalam pengelolaan 
potensi yang kita miliki seperti dalam bidang pertanian, perkebunan dan 
kehutanan. Potensi – potensi tersebut hanya dikelola dalam skala kecil atau 
memenuhi kebutuhan rumah tangga sehari-hari, akibatnya produktivitasnya 
sangat rendah dan terbatas. 
B. Karakteristik Responden 
Karakteristik responden menguraikan atau memberikan gambaran 
mengenai identitas responden dalam penelitian ini. Adapun karakteristik 
responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
a. Umur 
Umur merupakan suatu rentang kehidupan yang diukur dengan tahun. 
Pengelompokan umur sangat penting untuk mengetahui tingkatan usia responden 
yang menjadi sampel dalam penelitian ini. Berdasarkan umur responden, hasil 
analisis data dapat ditunjukkan pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.4. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Umur Frekuensi (Orang) Persentase (%) 
21-40 Tahun 29 72,5% 
41-60 Tahun 11 27,5% 
Total 40 100% 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015. 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah responden tertinggi 
yaitu pada umur 21-40 tahun sebanyak 29 orang (72,5%). Dari data tersebut dapat 
dikatakan bahwa rata-rata usia responden yang mendominasi adalah umur 21-40. 
Hal ini menunjukkan bahwa usia tersebut masih tergolong pada usia yang 
produktif. 
 
 
b. Tingkat Pendidikan 
Tingkat pendidikan adalah suatu kondisi jenjang pendidikan yang dimiliki 
oleh seseorang melalui pendidikan formal yang dipakai oleh pemerintah serta 
disahkan oleh departemen pendidikan. Tingkat pendidikan merupakan salah satu 
faktor yang perlu di perhatikan karena mempengaruhi tingkat keberhasilan 
seseorang dalam hidupnya. Tingkat pendidikan menunjukkan pengetahuan dan 
daya pikir yang dimiliki oleh seorang responden. Berdasarkan tingkat pendidikan 
responden, hasil analisis data dapat ditunjukkan pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.5. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat  Pendidikan 
PendidikanTingkat 
Pendidikan 
Frekuensi (Orang) Persentase (%) 
Tidak Bersekolah 3 7,5% 
SD 15 37,5% 
SMP 10 25% 
SMA 8 20% 
S1 4 10% 
Total 40 100 
 Sumber: Data primer setelah diolah, 2015. 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa responden didominasi oleh 
responden dengan tingkat pendidikan SD/sederajat yaitu sebanyak 15 orang 
(37,5%). Hal ini menunjukkan bahwa responden pada umumnya tidak 
mengandalkan jenjang pendidikan dalam membeli telur.  Hal tersebut berbanding 
terbalik dengan pernyataan (Sukirno, 2005), Tingkat pendidikan seseorang 
berhubungan dengan perilaku pembelianya terhadap suatu produk. Tingkat 
pendidikan dapat mempengaruhi perubahan perilaku yang disebabkan oleh 
perubahan pola pikir dan pengalaman- pengalamanya. Orang yang memiliki 
pengetahuan yang lebih tinggi cenderung untuk memilih pangan yang lebih baik 
kualitasya dari pada yang rendah pendidikannya.  
c. Jenis Pekerjaan 
Pekerjaan merupakan faktor penting yang mempengaruhi konsumen dalam 
membeli produk telur ayam ras. Jenis pekerjaan yang akan dilakukan individu 
akan berpengaruh besar terhadap pendapatan yang diterimanya. Kemampuan 
individu menyediakan makanan dalam jumlah yang cukup dipengaruhi oleh 
pekerjaan.  
Pekerjaan responden terdiri dari beberapa jenis pekerjaan di bagian 
pemerintahan, swasta , maupun berwiraswasta. Berdasarkan jenis pekerjaan 
responden, hasil analisis data dapat ditunjukkan pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.6. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 
Jenis Pekerjaan Frekuensi (Orang) Persentase (%) 
Petani 8 20% 
Ibu rumah tangga 24 60% 
PNS 1 2,5% 
Wiraswasta/pedagang 7 17,5% 
Total 40 100 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015. 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa pekerjaan terbanyak yang 
mengisi kuesioner adalah ibu rumah tangga sebanyak 24 orang atau (60%). Hal 
ini dikarena ibu rumah tangga lebih banyak dalam membeli telur dan hal ini 
menunjukkan bahwa jenis pekerjaan tersebut tidak mempengaruhi dalam 
pembelian telur. 
 
d. Tingkat Pendapatan 
Pendapatan merupakan faktor yang paling sangat penting untuk melihat 
tingkat ekonomi masyarakat. Pendapatan adalah seluruh penerimaan baik uang 
maupun barang yang diperoleh dari pihak luar maupun dari hasil sendiri yang 
dinilai dari harga yang berlaku pada saat itu dalam bentuk uang. Berdasarkan 
penghasilan responden, hasil analisis data dapat ditunjukkan pada tabel berikut 
ini: 
Tabel 4.7. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingka Pendapatan 
Tingkat Pendapatan 
(Per Bulan) 
Frekuensi (Orang) Persentase (%) 
< Rp 500.000 21 52,5% 
Rp 500.000 - Rp 1.000.000 15 37,5% 
Rp 1.000.000 – Rp 1.500.000 2 5% 
Rp 1.500.000 - Rp 2.000.000 1 2,5% 
> Rp 2.000.000 1 2,5% 
Total 40 100 
 Sumber: Data primer setelah diolah, 2015. 
Berdasarkan tabel di atas menujukkan bahwa responden tertinggi yaitu 
dengan penghasilan  per bulan < Rp 500.000 sebanyak 21 orang (52,5%).  Hal ini 
menunjukkan bahwa pendapatan tidak mempengaruhi responden dalam membeli 
telur. Pada tabel di atas yang mendominasi adalah pendapatan yang paling kecil 
hal ini dikerenakan responden ini mayoritas pekerjaannya adalah sebagai ibu 
rumah tangga. Akan tetapi dalam tingkat pembelian telur konsumen yang dengan 
penghasilan tersebut paling banyak dalam membeli telur. Hal ini menunjukkan 
bahwa tingkat pendapat responden tersebut tidak mempengaruhi dalam pembelian 
telur.  
e. Tingkat Pembelian Telur 
Berdasarkan jumlah kisaran pembelian oleh responden, tingkat pembelian 
telur dapat dilihat pada hasil analisis data dapat ditunjukkan pada Tabel 4.8 
berikut ini: 
Tabel 4.8. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pembelian Telur  
Jumlah telur yang dibeli  Frekuensi 
(Orang) 
Persentase (%) 
1 – 10 butir 11 27,5% 
10 – 20 butir 14 35% 
20-30 butir 8 20% 
> 30  butir 7 17,5% 
Total 40 100 
 Sumber: Data primer setelah diolah, 2015. 
Berdasarkan tabel di atas menujukkan bahwa responden tertinggi yaitu 
pada tingkat jumlah pembelian telur 1-10 butir sebanyak 14 orang (27,5%). Hal 
ini menunjukan bahwa tingkat pembelian telur ini berdasarkan tingkat kebutuhan 
responden itu sendiri.  
C. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen dalam 
Pembelian Telur 
 
Untuk mendapatkan kecenderungan jawaban responden terhadap jawaban 
masing-masing variabel akan didasarkan pada rentang skor jawaban sebagaimana 
pada lampiran. 
a. Lokasi Penjualan 
Variabel lokasi penjualan pada penelitian ini diukur melalui 5 buah 
indikator. Hasil tanggapan terhadap variabel lokasi dapat dijelaskan pada tabel 4.9 
berikut ini: 
 
Tabel 4.9. Tanggapan Responden Mengenai Lokasi Penjualan 
No Pernyataan Skor Jumlah  
(Orang 
dan %) SS S TS STS 
1 Lokasi mudah 
dijangkau 
 
 
25 15 0 0 40 Orang 
62,5% 37,5% 0% 0% 100% 
2 Lokasi penjualan 
yang dekat 
 
 
22 18 0 0 40 Orang 
55% 45% 0% 0% 100% 
3 Lokasi yang 
stategis 
 
 
22 18 0 0 40 Orang 
55% 45% 0% 0% 100% 
4 Lokasi penjualan 
yang mudah 
dijangkau, dekat 
dan strategi 
mempengaruhi 
20 20 0 0 40 Orang 
50% 50% 0% 0% 100% 
5 Lokasi penjualan 
yang mudah 
dijangkau, dekat 
dan strategi 
mempengaruhi 
0 0 38 2 40 Orang 
0% 0% 95% 5% 100% 
 Jumlah 89 71 38 2        200 
Orang 
 Persen 44,5% 35,5% 19% 1% 100% 
Sumber: Data primer setelah  diolah, 2015 
Berdasarkan pernyataan pertama menunjukkan bahwa lokasi yang mudah 
dijangkau mempengaruhi responden dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan 
oleh 62,5% jawaban sangat setuju. Pernyataan ke dua menurut responden 
menunjukkan bahwa lokasi penjualan yang dekat mempengaruhi responden dalam 
membeli telur. hasil ini ditunjukkan oleh 55% jawaban sangat setuju.  Pada 
pernyataan ke tiga ternyata tanggapan responden menunjukkan bahwa lokasi 
penjualan telur yang strategis sangat mempengaruhi responden dalam membeli 
telur, hasil ini ditunjukkan oleh 55% jawaban sangat setuju.  
Berdasarkan item pertanyaan ke empat bahwa lokasi penjualan telur 
seperti:(mudah dijangkau, dekat, dan strategis) mempengaruhi responden dalam 
membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 50% jawaban sangat setuju Pertanyaan 
ke lima menurut responden bahwa lokasi penjualan telur seperti:(mudah 
dijangkau, dekat, dan strategis) tidak mempengaruhi dalam membeli telur, hasil 
ini ditunjukkan oleh 95% jawaban tidak setuju.  
Berdasakan tanggapan responden tentang variabel lokasi menunjukkan 
bahwa responden memberikan tanggapan setuju terhadap variabel lokasi dimana 
dapat dilihat dari tabel bahwa  44,5% dari keseluruhan responden memberikan 
jawaban sangat setuju. Artinya variabel lokasi sangat berpengaruh terhadap 
keputusan konsumen dalam pembelian telur. 
b. Harga 
Variabel harga pada penelitian ini diukur melalui 5 buah indikator. Hasil 
tanggapan terhadap variabel harga dapat dijelaskan pada tabel 4.10 berikut ini: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel 4.10. Tanggapan Responden Mengenai Harga 
No Pernyataan Pilihan Jawaban Jumlah 
(Orang dan 
%) 
SS S TS STS 
1 
 
 
Jumlah Telur 
 
 
25 15 0 0 40 Orang 
62,5% 37,5% 0% 0% 100% 
2 Frekuensi telur 
yang dibeli 
 
 
18 22 0 0 40 Orang 
45% 55% 0% 0% 100% 
3 Jenis telur 
yang dibeli 
 
 
18 22 0 0 40 Orang 
45% 55% 0% 0% 100% 
4 Jumlah, 
frekuensi, dan 
jenis telur 
mempegaruhi 
pembelian 
20 20 0 0 40 Orang 
50% 50% 0% 0% 100% 
5 Jumlah, 
frekuensi, dan 
jenis telur tidak 
mempegaruhi 
pembelian 
0 0 27 13 40 Orang 
0% 0% 67,5% 
32,5
% 
100% 
 Jumlah 81 79 27 13     200 Orang    
 Persen 40,5% 39,5% 13,5% 6,5% 100% 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
 
Berdasarkan pernyataan pertama menunjukkan bahwa harga telur 
mempengaruhi jumlah telur yang dibeli. hasil ini ditunjukkan oleh 62,5% jawaban 
sangat setuju. Pernyataan ke dua menurut responden menunjukkan bahwa harga 
telur mempengaruhi frekuensi  telur yang dibeli, hasil ini ditunjukkan oleh 55% 
jawaban setuju. 
 
Pada pernyataan ke tiga menunjukkan bahwa harga telur mempengaruhi 
dalam pemilihan jenis telur yang dibeli seperti telur itik, ayam dan puyuh yang 
dibeli, hasil ini ditunjukkan oleh 55% jawaban setuju. Berdasarkan item 
pertanyaan ke empat bahwa harga telur seperti: (jumlah, frekuensi, dan jenis telur) 
mempengaruhi responden dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 50% 
jawaban sangat setuju dan 50 % setuju. Pertanyaan ke lima menurut responden 
harga telur seperti: (jumlah, frekuensi, dan jenis telur)  tidak mempengaruhi dalam 
membeli telur. Hasil ini ditunjukkan oleh 67,5%  tidak setuju.  
Berdasakan tanggapan responden tentang variabel harga menunjukkan 
bahwa responden memberikan tanggapan setuju terhadap variabel harga dimana 
dapat dilihat dari tabel bahwa  40,5% dari keseluruhan responden memberikan 
jawaban sangat setuju. Artinya variabel harga sangat berpengaruh terhadap 
keputusan konsumen dalam pembelian telur. 
c. Promosi 
Variabel promosi pada penelitian ini diukur melalui 5 buah indikator. 
Hasil tanggapan terhadap variabel promosi dapat dijelaskan pada tabel 4.11 
berikut ini: 
 
 
 
 
 
 
Tabel 4.11. Tanggapan Responden Mengenai Promosi 
No Pernyataan 
Skor Jumlah 
(Orang dan %) SS S TS STS 
1 Potongan harga  
 
 
36 4 0 0 40 Orang 
90% 10% 0% 0% 100% 
2 Promosi 
pedagang 
 
23 17 0 0 40 Orang 
57,5% 42,5% 0% 0% 100% 
 
3 
 
Informasi 
kandungan gizi 
13 26 1 0 40 Orang 
 32,5% 65% 2,5% 0% 100% 
 
4 
 
Potong harga, 
promosi 
pedagang dan 
informasi 
kandungangizi 
mempengaruhi 
pembelian telur 
16 24 0 0 40 Orang 
40% 60% 0% 0% 100% 
 
5 
 
Potong harga, 
promosi 
pedagang dan 
informasi 
kandungangizi 
mempengaruhi 
0 0 35 5 40 Orang 
 0% 0% 87,5% 12,5% 100% 
 Jumlah 88 
 
71 36 5 200 Orang 
 Persen 44% 
 
35,5% 18% 21,5% 100% 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
 
Berdasarkan pernyataan pertama menunjukkan bahwa potongan harga 
telur yang ditawarkan penjual  mempengaruhi dalam membeli telur, hasil ini 
ditunjukkan oleh 90% jawaban sangat setuju. Pernyataan ke dua menurut 
responden menunjukkan bahwa promosi pedagang telur mengenai telur yang 
dijualnya sangat mempengaruhi konsumen dalam  membeli telur, hasil ini 
ditunjukkan oleh 57,5% jawaban sangat setuju. 
Pada pernyataan ke tiga menunjukkan bahwa informasi mengenai 
kandungan gizi pada telur mempengaruhi dalam membeli telur, hasil ini 
ditunjukkan oleh 65% jawaban setuju. Pertanyaan ke empat bahwa promosi 
seperti: (potongan harga, promosi pedagang dan informasi kandungan gizi) 
mempengaruhi dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 60% jawaban 
setuju. Item pertanyaan ke lima menurut responden promosi seperti: (potongan 
harga, promosi pedagang dan informasi kandungan gizi) tidak mempengaruhi 
dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 87,5% tidak setuju.  
Berdasakan tanggapan responden tentang variabel promosi menunjukkan 
bahwa responden memberikan tanggapan setuju terhadap variabel promosi 
dimana dapat dilihat dari tabel bahwa 44% dari keseluruhan responden 
memberikan jawaban sangat setuju. Artinya variabel promosi sangat berpengaruh 
terhadap keputusan konsumen dalam pembelian telur. 
d. Produk  
Variabel produk pada penelitian ini diukur melalui 5 buah indikator. Hasil 
tanggapan terhadap variabel produk dapat dijelaskan pada Tabel 4. 12 berikut ini: 
 
 
 
 
 
Tabel 4.12. Tanggapan Responden Mengenai Produk 
No Pernyataan 
Skor 
Jumlah  
(Orang dan %)  
SS S TS STS 
1 Ukuran telur 32 8 0 0 40 Orang 
80% 20% 0% 0% 100% 
2 Telur tidak mudah 
rusak 
21 19 0 0 40 Orang 
52,5% 47,5% 0% 0% 100% 
3 Kebersihan telur 16 23 1 0 40 Orang 
40% 57,5% 2,5% 0% 100% 
4 Ukuran telur, tidak 
mudah rusak dan 
kebersihan telur 
mempengaruhi 
pembelian 
19 21 0 0 40 Orang 
47,5% 52,5% 0% 0% 100% 
5 Ukuran telur, tidak 
mudah rusak dan 
kebersihan telur 
mempengaruhi 
pembelian 
0 27 13 0 40 Orang 
0% 0% 67,5% 32,5
% 
100% 
 Jumlah 88 98 14 0 200 
 
 Persen 44% 49% 7% 0% 100% 
 
Sumber: Data primer setelah  diolah, 2015 
Berdasarkan pernyataan pertama menunjukkan bahwa ukuran telur 
mempengaruhi responden dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 80% 
jawaban sangat setuju. Berdasarkan pernyataan ke dua telur  yang tidak mudah 
rusak/busuk mempengaruhi dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 
52,5% jawaban sangat setuju. Pernyataan ke tiga menunjukkan bahwa kebersihan 
telur mempengaruhi responden dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 
57,5% jawaban setuju. Berdasarkan item pertanyaan ke empat bahwa produk telur 
seperti: (ukuran telur, telur yang tidak mudah rusak/busuk serta kebersihan telur) 
mempengaruhi dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 52,5% jawaban 
setuju. Berdasarkan item pertanyaan ke lima menurut responden produk telur  
seperti: (ukuran telur, telur yang tidak mudah rusak/busuk serta kebersihan telur) 
tidak  mempengaruhi dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 67,5% tidak 
setuju.  
Berdasakan tanggapan responden tentang variabel produk menunjukkan 
bahwa responden memberikan tanggapan setuju terhadap variabel harga dimana 
dapat dilihat dari tabel bahwa 49% dari keseluruhan responden memberikan 
jawaban setuju. Artinya variabel produk sangat berpengaruh terhadap keputusan 
konsumen dalam pembelian telur. 
e. Keputusan Pembelian Telur 
Variabel keputusan pembelian telur pada penelitian ini diukur melalui 5 
buah indikator. Hasil tanggapan terhadap variabel keputusan pembelian dapat 
dijelaskan pada tabel 4.13 berikut ini: 
Tabel 4.13. Tanggapan Responden Mengenai Keputusan Pembelian Telur 
No Pernyataan 
Skor Jumlah 
(Orang dan %) 
SS S TS STS 
1 
Lokasi telur 25 15 0 0 40 Orang 
62,5% 37,5% 0% 0% 100% 
2 
Harga telur 21 19 0 0 40 Orang  
52,5% 47,5% 0% 0% 100% 
3 
Promosi telur 14 26 0 0 40 Orang 
35% 65% 0% 0% 100% 
4 
Produk telur 16 24 0 0 40 Orang 
40% 60% 0% 0% 100% 
5 
Lokasi, harga, 
produk, 
promosi tidak 
mempengaruhi 
0 0 27 13 
40 Orang 
0% 0% 67,5% 32,5% 
100% 
 Jumlah 76 84 27 13 200 Orang 
 Persen 38% 42% 13,5% 6,5% 100% 
 Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
Berdasarkan pernyataan pertama menunjukkan bahwa lokasi penjualan 
telur seperti:(mudah dijangkau, dekat, dan strategis) mempengaruhi dalam 
membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 62,5% jawaban sangat setuju. 
Berdasarkan pernyataan ke dua harga telur seperti: (jumlah, frekuensi, dan jenis 
telur) mempengaruhi  dalam membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 52,5% 
jawaban sangat setuju. 
Pada pernyataan ke tiga menunjukkan bahwa promosi seperti: (potongan 
harga, promosi pedagang dan informasi kandungan gizi) mempengaruhi dalam 
membeli telur, hasil ini ditunjukkan oleh 65% jawaban setuju. Berdasarkan item 
pertanyaan ke empat bahwa produk telur seperti: (ukuran telur, telur yang tidak 
mudah rusak/busuk serta kebersihan telur) mempengaruhi dalam membeli telur, 
hasil ini ditunjukkan oleh 60% jawaban setuju. Pernyataan ke lima menurut 
responden lokasi, harga, promosi dan produk tidak mempengaruhi dalam membeli 
telur, hasil ini ditunjukkan oleh 67,5% tidak setuju.  
Berdasakan tanggapan responden tentang variabel keputusan pembelian  
menunjukkan bahwa responden memberikan tanggapan setuju terhadap variabel 
keputusan pembelian dimana dapat dilihat dari tabel bahwa 42% dari keseluruhan 
responden memberikan jawaban setuju. Artinya variabel keputusan pembelian 
sangat berpengaruh dalam pembelian telur. 
D. Analisis Persamaan Regresi Linier Berganda 
Model persamaan regresi yang baik adalah yang memenuhi persyaratan 
asumsi klasik, antara lain semua data berdistribusi normal, model harus bebas dari 
gejala multikolinieritas dan terbebas dari heterokedastisitas. Dari analisis 
sebelumnya telah terbukti bahwa model persamaan yang diajukan dalam 
penelitian ini telah memenuhi persyaratan asumsi klasik sehingga model 
persamaan dalam penelitian ini sudah dianggap baik. Analisis regresi digunakan 
untuk menguji hipotesis tentang pengaruh secara parsial variabel bebas terhadap 
variabel terikat. Berdasarkan estimasi regresi berganda dengan program SPSS 16 
diperoleh hasil seperti tabel 4.14. 
Tabel  4.14. Hasil Regresi Linear Berganda 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6.453 1.979  3.260 .002 
Lokasi -.542 .257 -.542 -2.106 .042 
Harga .981 .204 1.236 4.799 .000 
Promosi .135 .113 .138 1.191 .242 
Produk .014 .134 .015 .107 .916 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui persamaan regresi yang 
terbentuk adalah: 
        Y = 6.453 + (- 0,542)X1 + 0,981X2 + 0,135X3 + 0,014X4 
Rumus di atas menunjukkan bahwa keputusan pembelian  apabila tidak 
dipengaruhi oleh lokasi penjualan, harga, promosi dan produk yang terjadi adalah 
sebesar 6.453 satuan. Hasil perhitungan tersebut menunjukkan pula apabila lokasi  
dinaikkan satu satuan akan meningkatkan keputusan pembelian -0,542 satuan 
dengan asumsi variabel lokasi konstan. Selanjutnya jika harga dinaikkan satu 
satuan maka keputusan pembelian meningkat sebesar 0,981 satuan dengan asumsi 
variabel harga konstan.  Selanjutnya jika promosi dinaikkan satu satuan maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,135 satuan dengan asumsi variabel 
produk variabel promosi konstan. Selanjutnya jika produk dinaikkan satu satuan 
maka keputusan pembelian meningkat sebesar 0,014 satuan dengan asumsi 
variabel promosi konstan.  
E. Analisis Korelasi Ganda 
Analisis korelasi digunakan untuk mengetahui tingkat hubungan antara 
variabel bebas dan variabel terikat. Berikut disajikan tabel hasil olah data 
menggunakan SPSS 16 tabel Correlations pdada tabel 4.15 berikut ini: 
Tabel 4.15. Analisis Korelasi Ganda 
  
Lokasi Harga Promosi Produk 
Keputusan_Pe
mbelian 
Lokasi Pearson 
Correlation 
1 .923
**
 .365
*
 .596
**
 .658
**
 
Sig. (2-tailed)  .000 .021 .000 .000 
N 40 40 40 40 40 
Harga Pearson 
Correlation 
.923
**
 1 .316
*
 .599
**
 .788
**
 
Sig. (2-tailed) .000  .047 .000 .000 
N 40 40 40 40 40 
Promosi Pearson 
Correlation 
.365
*
 .316
*
 1 .533
**
 .338
*
 
Sig. (2-tailed) .021 .047  .000 .033 
N 40 40 40 40 40 
Produk Pearson 
Correlation 
.596
**
 .599
**
 .533
**
 1 .505
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .001 
N 40 40 40 40 40 
Keputusan_
Pembelian 
Pearson 
Correlation 
.658
**
 .788
**
 .338
*
 .505
**
 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .033 .001  
N 40 40 40 40 40 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
Berdasarkan hasil analisis data mengunakan SPSS 16 menunjukkan bahwa 
tidak ada hubungan korelasi antara lokasi dan keputusan pembelian, karena nilai 
korelasi yaitu 0,658 dengan jumlah sampel 40 dan nilai signifikansi 0,000 yang 
<0,050 ini dapat diartikan bahwa hubungannya signifikan. 
Hubungan antara harga dan keputusan pembelian berdasarkan hasil 
analisis data menunjukkan korelasi tinggi, karena nilai korelasi 0,788 atau dengan 
sampel 40 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,050 dapat diartikan bahwa 
hubungannya  signifikan.  
Hubungan antara promosi dan keputusan pembelian berdasarkan hasil 
analisis data menunjukkan korelasi yang rendah, karena nilai korelasi 0,338 atau 
dengan sampel 40 dan nilai signifikansi 0,033 < 0,050 dapat diartikan bahwa 
hubungannya signifikan. 
Hubungan antara produk dan keputusan pembelian berdasarkan hasil 
analisis data menunjukkan hubungan korelasi yang rendah  dengan  nilai korelasi 
0,505 atau dengan sampel 40 dan nilai signifikansi 0,001 < 0,050 dapat diartikan 
bahwa hubungannya  signifikan. 
Tabel 4.16.  Analisis Korelasi Ganda 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .819
a
 .671 .634 .656 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
Dari analisis di atas nilai R atau korelasi berganda sebesar 0,819 yang 
artinya hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen dalam 
penelitian tersebut dapat dikatakan mempunyai hubungan korelasi yang tinggi 
karena mendekati 1. Angka tersebut menunjukkan adanya hubungan positif antara 
variabel lokasi, harga, promosi, produk dan keputusan pembelian.  
F. Pengujian Hipotesis 
a. Koefisien Determinasi (R²) 
Koefisien determinasi merupakan besaran yang menunjukkan besarnya 
variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variable independennya. 
Dengan kata lain, koefisien determinasi ini digunakan untuk mengukur 
seberapa jauh variable-variabel bebas dalam menerangkan variabel terikatnya. 
Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan nilai adjusted R square 
sebagaimana dapat dilihat pada tabel 4.17: 
Tabel 4.17. Koefisien Determinasi 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
     
1 .819
a
 .671 .634 .656 
Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
Hasil perhitungan regresi dapat diketahui bahwa koefisien determinasi 
(adjusted R2) yang diperoleh sebesar 0,671. Hal ini berarti variasi naik 
turunnya variabel keputusan pembelian 67,1% dapat dijelaskan oleh variabel 
lokasi, harga, promosi dan produk, sedangkan sisanya sebesar 32,9% 
diterangkan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. 
Variabel lain yang dimaksud seperti variabel budaya, social, pribadi dan 
spikologis. 
b. Uji F ( Pengujian hipotesis secara simultan) 
Uji hipotesis simultan dilakukan untuk mengetahui apakah variabel 
lokasi, harga, produk dan promosi mempunyai pengaruh atau tidak. Hasil uji 
hipotesis simultan dapat diketahui dengan membandingkan nilai F hitung 
dengan nilai F tabel. Nilai F hitung dapat dilihat dari hasil pengolahan data 
menggunakan SPSS 16  pada tabel ANOVA kolom F sebagai berikut:  
Tabel 4.18. Pengujian Hipotesis secara Simultan 
Model 
Sum of 
Squares 
Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 30.731 4 7.683 17.874 .000
a
 
Residual 15.044 35 .430   
Total 45.775 39    
       Sumber: Data primer setelah diolah, 2015 
 
Pengujian pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap 
variabel terikatnya dilakukan dengan menggunakan uji F. Hasil perhitungan 
statistik menunjukkan nilai F hitung = 17.874 Dengan menggunakan batas 
signifikansi 0,05, maka diperoleh nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 
0,05. Hal ini berarti bahwa secara simultan variabel lokasi, harga, promosi, 
dan produk  mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
G. Uji t ( Uji Hipotesis Secara Parsial ) 
Hipotesis 1 dan 2 dalam penelitian ini diuji kebenarannya dengan 
menggunakan uji parsial. Pengujian dilakukan dengan melihat taraf 
signifikansi (value), jika taraf signifikansi yang dihasilkan dari perhitungan di 
bawah 0,05 maka hipotesis diterima, sebaliknya jika taraf signifikansi hasil 
hitung lebih besar dari 0,05 maka hipotesis ditolak. 
 
 
 
      Tabel 4.19. Hasil Uji t Secara Parsial 
Variabel Bebas t hitung Sig. t 
Lokasi Penjualan (X1) 
-2.106 0.042 
Harga (X2) 
4.799 0.000 
Promosi (X3) 
1.191 0.242 
Produk (X4) 
0,107 0.916 
      Sumber: Lampiran output SPSS 
Dari tabel di atas terlihat bahwa hasil pengujian hipotesis lokasi 
penjualan menunjukkan nilai t hitung sebesar -2.106 dengan taraf signifikansi 
0,042. Taraf signifikansi hasil sebesar 0,042 tersebut lebih kecil dari 0,05, 
yang berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menolak H0. Dengan 
demikian dapat berarti bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian.  
Hasil pengujian hipotesis hagra menunjukkan nilai t hitung sebesar 
4.799 dengan taraf signifikansi 0,000. Taraf signifikansi hasil sebesar 0,000 
tersebut lebih kecil dari 0,05, yang berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
menolak H0. Dengan demikian dapat berarti bahwa hipotesis untuk harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Hasil pengujian hipotesis promosi menunjukkan nilai t hitung sebesar 
1.191 dengan taraf signifikansi 0,242. Taraf signifikansi hasil sebesar 
0,242tersebut lebih besar dari 0,05, yang berarti bahwa hipotesis dalam 
penelitian ini menerima H0. Dengan demikian dapat berarti bahwa hipotesis 
untuk promosi tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
Hasil pengujian hipotesis produk menunjukkan nilai t hitung sebesar -
0,107 dengan taraf signifikansi 0,916. Taraf signifikansi hasil sebesar 0,916 
tersebut lebih besar dari 0,05, yang berarti bahwa hipotesis dalam penelitian 
ini menerima H0. Dengan demikian dapat berarti bahwa hipotesis untuk 
produk tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
pembelian.  
Berdasarkan hasil pengujian secara statistik dapat terlihat dengan jelas 
bahwa secara parsial (individu) ada variabel bebas berpengaruh terhadap 
variabel terikat. Pengaruh yang diberikan variabel bebas tersebut bersifat 
positif artinya semakin tinggi lokasi, harga, maka mengakibatkan semakin 
tinggi pula keputusan pembelian yang dihasilkan. Hasil tersebut sesuai dengan 
hipotesis yang diajukan. Penjelasan dari masing-masing pengaruh variabel 
dijelaskan sebagai berikut: 
1. Pengaruh Lokasi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil pengujian hipotesis (H1) telah membuktikan bahwa terdapat 
pengaruh antara lokasi penjualan terhadap keputusan pembelian. Melalui hasil 
perhitungan yang telah dilakukan diperoleh nilai t hitung  sebesar -2.106 
dengan taraf signifikansi hasil sebesar 0,042  tersebut lebih kecil dari 0,05 
yang berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menolak H0. Pengujian ini 
secara statistik membuktikan bahwa lokasi berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. Artinya bahwa ada pengaruh antara variabel lokasi 
penjualan terhadap keputusan pembelian telur.  
 
2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil pengujian hipotesis (H2) telah membuktikan bahwa terdapat 
pengaruh antara harga terhadap keputusan pembelian. Melalui hasil 
perhitungan yang telah dilakukan diperoleh nilai t hitung 4.799 dengan taraf 
signifikansi hasil sebesar 0,000 tersebut lebih kecil dari 0,05 yang berarti 
bahwa hipotesis dalam penelitian ini menolak H0. Pengujian ini secara statistik 
membuktikan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Artinya bahwa ada pengaruh antara variabel harga terhadap keputusan 
pembelian telur.  Hal ini sesuai dengan pendapat (Sumarmi, 2010) yang 
menyatakan bahwa harga merupakan faktor penentu yang mempengaruhi 
pilihan pembelian, hal ini masih menjadi kenyataan di negara-negara dunia 
ketiga, dikalangan kelompok-kelompok sosial yang miskin, serta pada 
bahanbahan pokok sehari-hari. 
3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil pengujian hipotesis (H3) telah membuktikan bahwa tidak 
terdapat pengaruh antara promosi terhadap keputusan pembelian. Melalui hasil 
perhitungan yang telah dilakukan diperoleh nilai t hitung sebesar 1.191 dengan 
taraf signifikansi hasil sebesar 0,242  tersebut lebih besar dari 0,05 yang 
berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menerima H0. Pengujian ini secara 
statistik membuktikan bahwa promosi tidak berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. Artinya bahwa tidak ada pengaruh antara variabel 
promosi terhadap keputusan pembelian telur. Hal ini tidak sesuai dengan 
pendapat (sumarmi, 2010), yang menyatakan bahwa promosi merupakan salah 
satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun 
kualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan 
tidak yakin bahwa produk itu tidak akan berguna bagi mereka, maka mereka 
tidak akan pernah membelinya.  
4. Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil pengujian hipotesis (H4) telah membuktikan bahwa tidak 
terdapat pengaruh antara produk terhadap keputusan pembelian. Melalui hasil 
perhitungan yang telah dilakukan diperoleh nilai t hitung sebesar 0,107 dengan 
taraf signifikansi hasil sebesar 0,916 tersebut lebih besar dari 0,05 yang berarti 
bahwa hipotesis dalam penelitian ini menerima H0. Pengujian ini secara 
statistik membuktikan bahwa produk tidak berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. Artinya bahwa tidak ada pengaruh antara variabel 
produk terhadap keputusan pembelian telur. Hal ini tidak sesuai dengan 
pendapat (Sumarmi, 2010), yang menyatakan bahwa dalam pemasaran barang 
atau produk sangat penting dalam pengaruhnya terhadap keputusan konsumen 
dalam membeli produk telur karena salah satu sifat atau karakteristik barang 
atau produk yaitu inseparability, dimana barang atau produk diproduksi dan 
dikonsumsi pada waktu dan tempat yang sama. 
Dalam penelitian yang dilakukan mengenai pengaruh kualitas produk, 
promosi, harga, dan lokasi terhadap keputusan pembelian telur hasil penelitian 
menunjukkan bahwa kualitas produk ternyata tidak berpengaruh positif dalam 
keputusan pembelian. 
 
5. Variabel  yang Paling Berpengaruh 
Berdasarkan hasil penelitian variabel lokasi dan harga, merupakan 
variabel yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian telur. 
Namun berdasarkan nilai standardized coefficients (β) sebesar 1.236 
menunjukkan bahwa variabel harga (X2) sangat berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian telur yang dilakukan oleh anggota majelis Taqlim 
Fastabiqul  Khaerat Sanuale. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Dari pembahasan yang telah diuraikan, maka dapat ditarik kesimpulan 
sebagai berikut: 
1. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah variabel lokasi 
penjualan, harga, promosi dan produk. Namun faktor yang berpengaruh 
signifikan adalah variabel lokasi dan harga. 
2. Faktor yang paling mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian 
telur adalah variabel harga (X2). 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan yang telah dilakukan maka saran yang dapat 
diberikan dalam penelitian ini yaitu: 
1. Bagi Anggota Majelis Taqlim Masjid Fastabiqul Khaerat Sanuale agar 
sekiranya lebih memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 
keputusan konsumen dalam pembelian telur. 
2. Bagi Penelitian Selanjutnya 
Hasil Uji R2 menunjukkan masih ada variabel-variabel lain yang harus 
diperhatikan dalam penelitian ini. Penelitian-penelitian lebih lanjut, hendaknya 
menambah variabel lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, 
karena dengan semakin baik keputuan pembelian maka akan berpengaruh baik 
bagi konsumen maupun untuk pedagang itu sendiri. 
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LAMPIRAN 
  
LAMPIRAN 1 
 
KUESIONER PENELITIAN 
 
 
Responden yang terhormat,  
Saya adalah mahasiswi Fakultas Sains dan Teknologi Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar Jurusan Ilmu Peternakan yang sedang melakukan penelitian 
tentang “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen dalam 
Pembelian Telur (Studi kasus di Desa Marioritengga Kab. Soppeng”. Dalam 
rangka pengumpulan data untuk sebuah penelitian dan kepentingan ilmiah, saya 
mohon partisipasi dan kesediaan ibu dalam menjawab kuesioner ini. 
Akhir kata saya ucapkan terima kasih kepada ibu yang telah bersedia meluangkan 
waktunya untuk mengisi kuesioner ini . 
 
  Hormat Saya, 
                        
YUNI SHARI 
 
 Petunjuk Pengisian  
1. Mohon memberikan tanda ( √ ) pada jawaban yang anda anggap paling benar.  
2. Setiap pertanyaan hanya membutuhkan satu jawaban saja.  
3. Mohon memberikan jawaban yang sebenar-benarnya.  
 
A. Identitas Responden 
Nama   : 
Alamat   : 
No. Hp   : 
Jenis Kelamin  :      Perempuan Laki-Laki 
Umur   :      <20 tahun  20 – 40 tahun  40 – 60   
                                                 tahun  
                60 – 80 tahun       >80 tahun 
Pendidikan Terakhir :    Tidak sekolah     SD/Sederajat         
SMP/Sederajat        
                                                SMA /Sederajat      S1 
Pekerjaan   :  
Pendapatan/bulan  :      <Rp 500.000,-      Rp 500.000 – Rp  
                                                1.000.000,- 
Rp 1.000.000 – Rp 1.500.000,-        Rp. 
1.500.000 – Rp. 2.000.000      >Rp 2.000.000,- 
Jumlah telur yang dibeli :     1-10 butir,     10-20 butir ;       20-30 butir,         
No. Responden: 
>30,  
                                                       Sebutkan……….. 
B. Petunjuk Pengisian 
Petunjuk Pengisian Kuesioner: 
Pada setiap nomor pertanyaan Anda diminta untuk memberikan tanda 
(√) sesuai jawaban Anda. 
Keterangan  Pilihan Jawaban: 
STS  =Sangat tidak setuju, apabila pernyataan tersebut benar-benar 
tidak  
                   menggambarkan keadaan, pendapat dan perasaan Anda. 
TS =Tidak setuju, apabila pernyataan tersebut tidak sesuai dengan  
                   keadaan, pendapat dan perasaan Anda. 
S =Setuju, apabila pernyataan yang ada sesuai dengan keadaan,  
                   pendapat dan perasaan Anda. 
SS  =Sangat setuju, apabila pernyataan yang ada benar-benar  
                   menggambarkan keadaan, pendapat dan perasaan Anda. 
C. Pernyataan 
                 Pernyataan yang berkaitan dengan Variabel Lokasi (X1) 
 
No. Pernyataan SS 
(4)  
S 
(3) 
TS 
(2) 
STS 
(1) 
1.  Lokasi yang mudah dijangkau mempengaruhi 
Anda  dalam  membeli telur 
    
2.  Lokasi penjulan yang dekat mempengaruhi Anda 
dalam membeli telur 
    
3.  Lokasi penjualan telur yang strategis 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
4.  Lokasi penjualan telur seperti:(mudah dijangkau, 
dekat, dan strategis) mempengaruhi Anda dalam 
membeli telur 
    
5.  Lokasi penjualan telur seperti:(mudah dijangkau, 
dekat, dan strategis) tidak mempengaruhi Anda 
dalam membeli telur 
    
  
 
                     Pernyataan yang berkaitan dengan Variabel Harga (X2) 
 
No. Pernyataan SS 
(4)  
S 
(3) 
TS 
(2) 
STS 
(1) 
1. Harga telur mempengaruhi jumlah telur yang 
Anda beli 
    
2. Harga telur mempengaruhi frekuensi  telur yang 
Anda beli 
    
3. Harga telur mempengaruhi Anda dalam 
pemilihan jenis telur yang dibeli seperti telur 
itik, ayam dan puyuh 
    
4. Harga telur seperti: (jumlah, frekuensi, dan jenis 
telur) mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
5. Harga telur seperti: (jumlah, frekuensi, dan jenis 
telur)  tidak mempengaruhi Anda dalam membeli 
telur 
    
                  Pernyataan yang berkaitan dengan Variabel  Promosi (X3) 
 
No. Pernyataan SS 
(4)  
S 
(3) 
TS 
(2) 
STS 
(1) 
1. Potongan harga telur yang ditawarkan penjual  
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
2. Promosi pedagang telur mempengaruhi Anda 
dalam  membeli telur 
    
3. Informasi mengenai kandungan gizi pada telur 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
4. Promosi seperti: (potongan harga, promosi 
pedagang dan informasi kandungan gizi) 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
5. Promosi seperti: (potongan harga, promosi 
pedagang dan informasi kandungan gizi) tidak 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
  
                                                                                           Soppeng,          Juli  2015 
 
 
                                                                                         (……………………………) 
                                                                                                      Responden             
 
               Pernyataan yang berkaitan dengan Variabel  Produk (X4) 
 
No. Pernyataan SS 
(4)  
S 
(3) 
TS 
(2) 
STS 
(1) 
1. Ukuran telur mempengaruhi Anda dalam 
membeli telur 
    
2.  Telur  yang tidak mudah rusak/busuk 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
3. Kebersihan telur mempengaruhi Anda dalam 
membeli telur 
    
4. Produk telur seperti: (ukuran telur, telur yang tidak 
mudah rusak/busuk serta kebersihan telur) 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
5. Produk telur  seperti: (ukuran telur, telur yang 
tidak mudah rusak/busuk serta kebersihan telur) 
tidak  mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
            Pernyataan yang berkaitan dengan Variabel Keputusan Pembelian telur 
(Y) 
 
No. Pernyataan SS 
(4)  
S 
(3) 
TS 
(2) 
STS 
(1) 
1. Lokasi penjualan telur seperti:(mudah dijangkau, 
dekat, dan strategis) mempengaruhi Anda dalam 
membeli telur  
    
2. Harga telur seperti: (jumlah, frekuensi, dan jenis 
telur) mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
3. Promosi seperti: (potongan harga, promosi 
pedagang dan informasi kandungan gizi) 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
4. Produk telur seperti: (ukuran telur, telur yang tidak 
mudah rusak/busuk serta kebersihan telur) 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
5. Lokasi, harga, promosi dan produk tidak 
mempengaruhi Anda dalam membeli telur 
    
LAMPIRAN 2 :HASIL UJI REGRESI 
 
Descriptive Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
Keputusan_Pembelian 15.50 .847 40 
Lokasi 15.62 1.390 40 
Harga 15.85 1.331 40 
Promosi 15.92 1.023 40 
Produk 16.10 1.194 40 
 
Correlations 
  
Lokasi Harga Promosi Produk 
Keputusan_P
embelian 
Lokasi Pearson Correlation 1 .398
*
 .395
*
 .394
*
 .011 
Sig. (2-tailed)  .011 .012 .012 .947 
N 40 40 40 40 40 
Harga Pearson Correlation .398
*
 1 .689
**
 .639
**
 .659
**
 
Sig. (2-tailed) .011  .000 .000 .000 
N 40 40 40 40 40 
Promosi Pearson Correlation .395
*
 .689
**
 1 .930
**
 .340
*
 
Sig. (2-tailed) .012 .000  .000 .032 
N 40 40 40 40 40 
Produk Pearson Correlation .394
*
 .639
**
 .930
**
 1 .253 
Sig. (2-tailed) .012 .000 .000  .115 
N 40 40 40 40 40 
Keputusan_Pembelian Pearson Correlation .011 .659
**
 .340
*
 .253 1 
Sig. (2-tailed) .947 .000 .032 .115  
N 40 40 40 40 40 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).     
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 
    
  
 
                                              
   Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square Std. Error of the Estimate 
1 .737
a
 .544 .492 .604 
a. Predictors: (Constant), Produk, Lokasi, Harga, Promosi     
 
ANOVA
b
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 15.229 4 3.807 10.434 .000
a
 
Residual 12.771 35 .365   
Total 28.000 39    
a. Predictors: (Constant), Produk, Lokasi, Harga, Promosi   
b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian   
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant
) 
10.928 1.632 
 
6.695 .000 
Lokasi -.161 .077 -.264 -2.078 .045 
Harga .554 .102 .870 5.426 .000 
Promosi .185 .274 .223 .676 .504 
Produk -.288 .222 -.406 -1.301 .202 
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian   
 
 
 
 
 
 
 
Variables Entered/Removed
b
 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 Produk, Lokasi, 
Harga, Promosi
a
 
. Enter 
a. All requested variables entered.  
b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
LAMPIRAN 3: REKAP JAWABAN KUESIONER 
Rekap Jawaban Kuesioner Hasil Penelitian 
No 
Lokasi   
  
Harga 
 
Promosi   
 
Produk   
 
Keputusan Pembelian   
1 2 3 4 5 T 1 2 3 4 5 T 
 
1 2 3 4 5 T 
 
1 2 3 4 5 T 
 
1 2 3 4 5 T 
1 3 3 3 4 2 15   3 3 3 4 2 15 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 3 3 2 16 
 
3 3 3 4 2 15 
2 3 4 4 3 2 16   3 4 4 3 2 16 
 
3 4 3 3 2 15 
 
3 4 3 3 2 15 
 
3 4 4 3 2 16 
3 3 3 4 4 2 16   3 3 4 4 2 16 
 
4 3 2 4 2 15 
 
4 3 2 4 2 15 
 
3 3 4 4 2 16 
4 4 3 4 4 2 17   4 3 4 4 2 17 
 
4 3 3 4 2 16 
 
4 3 3 4 2 16 
 
4 3 4 4 2 17 
5 4 3 3 3 2 15   4 3 3 3 1 14 
 
4 3 4 3 2 16 
 
4 4 4 4 1 17 
 
4 3 3 3 1 14 
6 4 3 4 4 2 17   4 3 4 4 2 17 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 4 3 2 17 
 
4 3 4 4 2 17 
7 4 3 3 4 2 16   4 3 3 4 1 15 
 
4 4 4 4 2 18 
 
4 4 4 4 1 17 
 
4 3 3 4 1 15 
8 3 3 4 4 2 16   3 3 4 4 1 15 
 
4 3 4 4 2 17 
 
4 3 4 3 1 15 
 
3 3 4 4 1 15 
9 3 3 3 3 2 14   3 3 3 3 2 14 
 
4 3 4 3 2 16 
 
4 3 4 3 2 16 
 
3 3 3 3 2 14 
10 4 4 4 4 1 17   4 4 4 4 2 18 
 
4 4 4 3 1 16 
 
4 4 4 3 2 17 
 
4 4 4 3 2 17 
11 4 4 4 3 2 17   4 4 4 3 1 16 
 
4 4 3 3 2 16 
 
4 4 4 4 1 17 
 
4 4 3 3 1 15 
12 4 3 3 4 2 16   4 3 3 4 1 15 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 3 3 1 15 
 
3 3 3 4 1 14 
13 4 4 3 3 2 16   4 4 3 3 2 16 
 
4 4 3 3 1 15 
 
4 3 4 3 2 16 
 
4 4 3 3 2 16 
14 3 3 3 3 2 14   3 3 3 3 2 14 
 
3 4 3 3 1 14 
 
3 4 3 3 2 15 
 
3 4 3 3 2 15 
15 4 4 4 3 2 17   4 4 4 3 2 17 
 
4 4 3 3 2 16 
 
4 4 3 3 2 16 
 
4 4 4 3 2 17 
16 4 3 4 4 2 17   4 3 4 4 2 17 
 
4 4 4 4 2 18 
 
4 4 4 4 2 18 
 
4 4 3 4 2 17 
17 4 4 4 4 1 17   4 4 4 4 2 18 
 
4 4 4 4 2 18 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 4 4 2 18 
18 4 4 4 4 2 18   4 4 4 4 2 18 
 
4 3 4 3 2 16 
 
4 3 4 4 2 17 
 
4 4 3 3 2 16 
19 4 3 3 4 2 16   4 3 3 4 1 15 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 4 4 1 17 
 
4 3 3 4 1 15 
20 4 4 4 4 2 18   4 4 4 4 2 18 
 
4 3 3 3 2 15 
 
4 3 3 4 2 16 
 
3 4 3 3 2 15 
21 4 3 4 4 2 17   4 3 4 4 2 17 
 
4 4 4 4 2 18 
 
4 4 4 3 2 17 
 
4 3 4 4 2 17 
22 3 3 3 3 2 14   3 3 3 3 1 13 
 
3 3 3 3 2 14 
 
3 3 3 3 1 13 
 
4 4 3 3 1 15 
23 4 3 3 3 2 15   4 3 3 3 1 14 
 
4 3 4 3 2 16 
 
4 3 4 3 1 15 
 
4 3 3 3 1 14 
24 4 4 3 3 2 16   4 4 3 3 1 15 
 
4 3 3 3 1 14 
 
4 3 3 4 1 15 
 
4 4 3 3 1 15 
25 4 4 3 4 2 17   4 4 3 4 2 17 
 
4 3 3 4 2 16 
 
4 3 3 4 2 16 
 
3 4 3 4 2 16 
26 4 3 3 3 2 15   4 3 3 3 2 15 
 
3 4 3 3 2 15 
 
3 4 3 3 2 15 
 
4 3 3 3 2 15 
27 4 3 4 3 2 16   4 3 4 3 2 16 
 
4 3 3 3 2 15 
 
3 3 3 4 2 15 
 
4 3 4 3 2 16 
28 3 3 4 4 2 16   3 3 4 4 1 15 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 3 3 1 15 
 
3 3 4 4 1 15 
29 4 4 3 3 2 16   4 4 3 3 2 16 
 
4 3 4 3 2 16 
 
4 3 4 4 2 17 
 
4 4 3 3 2 16 
30 3 4 4 3 2 16   3 4 4 3 2 16 
 
4 3 4 3 2 16 
 
3 3 4 4 2 16 
 
3 4 4 3 2 16 
31 3 3 4 4 2 16   3 3 4 4 2 16 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 3 4 4 2 17 
32 3 3 3 4 2 15   3 3 3 4 2 15 
 
4 4 3 4 2 17 
 
3 3 3 3 2 14 
 
3 3 3 4 2 15 
33 3 4 3 3 2 15   3 4 3 3 1 14 
 
4 3 3 3 2 15 
 
4 3 3 3 1 14 
 
3 4 3 3 1 14 
34 4 3 3 3 2 15   4 3 3 3 2 15 
 
4 4 3 3 2 16 
 
4 4 3 3 2 16 
 
4 3 3 3 2 15 
35 3 3 3 3 2 14   3 3 3 3 1 13 
 
4 4 3 3 2 16 
 
4 4 3 3 1 15 
 
4 4 3 3 1 15 
36 3 4 3 3 2 15   3 4 3 3 2 15 
 
4 4 3 3 2 16 
 
3 3 3 3 2 14 
 
3 4 3 3 2 15 
37 4 4 4 4 2 18   4 4 4 4 2 18 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 3 4 2 17 
 
4 4 4 4 2 18 
38 3 4 3 4 2 16   3 4 3 4 2 16 
 
4 3 4 3 2 16 
 
4 3 4 3 2 16 
 
3 4 3 3 2 15 
39 4 4 3 3 2 16   4 4 3 3 1 15 
 
4 4 3 3 2 16 
 
4 4 3 4 1 16 
 
4 4 3 3 1 15 
40 4 3 3 3 2 15   4 3 3 3 2 15 
 
4 3 3 3 1 14 
 
4 3 3 4 2 16 
 
4 3 3 3 2 15 
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